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ABSTRAK 
Skripsi yang bertujuan untuk menjawab pertanyaan tentang bagaimana 
kontribusi mobile BMT Sunan Drajat dalam meningkatkan pendapatan berbasis 
fee pada saat pandemic dan bagaimana strategi peningkatan pendapatan berbasis 
fee yang dihasilkan dari mobile BMT Sunan Drajat dengan pendekatan analisis 
SWOT. Dengan menggunakan metode pendekatan kualitatif deskriptif dengan 
teknik pengumpulan data secara wawancara dan kuisioner untuk memperoleh 
tentang fakta-fakta yang terjadi dilapangan.  
Hasil penelitian yang diperoleh adalah lembaga keuangan BMT yang telah 
memiliki layanan keuangan digital mobile BMT seperti USPPS BMT Sunan 
Drajat  tidak menunjukkan peningkatan pendapatan fee yang signifikan selama 
pandemic. Berdasarkan hasil penelitian pada BMT Sunan Drajat tahun 2019 tahun  
sampai 2020 hanya terjadi peningkatan 0,02% atau meningkat sebesar 173.200. 
Sehingga dapat disimpulkan di saat pandemic adanya layanan mobile BMT di 
lembaga USPPS BMT Sunan Drajat tidak banyak menyumbang pendapatan 
berbasis fee. Kemudian strategi peningkatan pendapatan berbasis fee dari mobile 
BMT Sunan Drajat berdasarkan pendekatan SWOT. Dapat ketahui posisi Mobile 
BMT pada diagram SWOT berada pada posisi kuadran 1 untuk mendukung 
strategi agresif. Dan dari 4 strategi SO,WO, ST, WT pada matriks SWOT strategi 
SO yang memiliki nilai tertinggi sebesar 7,41 untuk mendukung perumusan 
strategi dengan memanfaatkan adanya kekuatan dan peluang diantaranya dengan 
menerapkan strategi membangun sistem core yang dikelola secara mandiri, 
strategi meningkatkan jangkauan mobile BMT untuk menarik pengguna di 
masyarakat, dan strategi meningkatkan inovasi fitur yang mendukung peningkatan 
fee 
Kata Kunci: Layanan Keuangan Digital, Mobile BMT, Pandemi, Pendapatan 
Berbasis Fee, SWOT 
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BAB I PENDAHULUAN 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Kehidupan manusia saat ini tidak lagi dapat dipisahkan dengan adanya 
teknologi.  Teknologi yang dikenal sebagai alat praktis untuk membantu 
kelangsungan hidup manusia. Hingga saat ini perkembangan teknologi terus 
mengalami pertumbuhan yang begitu pesat. Beragam inovasi teknologi terus 
dikembangkan untuk  dimanfaatkan di segala bidang kehidupan. Salah satunya 
pemanfaatan teknologi di lembaga keuangan, yang berupa penerapan layanan 
dengan pola digital. Atau dikenal dengan istilah Layanan Keuangan Digital 
(LKD) yang merupakan layanan akses keuangan dengan pemanfaatan media 
teknologi dan jaringan (Yoyo Sudaryo, 2020) 
Penerapan Layanan Keuangan Digital telah dimulai sejak tahun 1950an 
dengan hadirnya mesin anjungan tunai mandiri (ATM) sebagai inovasi layanan 
dengan pemanfaatan teknologi (OJK, 2016). Hingga tahun 1990-an sejalan 
dengan perkembangan jaringan internet, layanan keuangan kembali berinovasi 
dengan menciptakan layanan yang memanfaatkan sarana internet. Dan di 
tahun 2000an kembali dikembangkan layanan keuangan dengan memanfaatkan 
sarana digital yakni seluler atau smartphone. Sebagai inovasi layanan yang 
memberi banyak kemudahan (Khairina, 2020) Contoh layanan keuangan 
digital yang mulai dikembangkan diantaranya SMS Banking, Internet 
Banking, Mobile Banking, Phone Banking, dan Video Banking (OJK, 2015). 
 


































Selain itu praktik layanan keuangan digital di Indonesia juga telah 
diatur oleh Peraturan Otoritas Jasa Keuangan Nomor 12/PJOK.03.2018 
tentang penyelenggaraan layanan perbankan digital. Serta Surat Edaran Bank 
Indonesia Nomor 18/22/DKSP Tahun 2016 tetang Penyelenggaraan Layanan 
Keuangan Digital. Dengan adanya regulasi tersebut praktik layanan keuangan 
digital di Indonesia telah menjadi hal yang telah disetujui dan telah mendapat 
perlindungan hukum.  
Disisi lain praktik layanan keuangan digital yang menyerupai 
mekanisme pada akad wakalah. Sebagai akad atau perjanjian yang memberikan 
suatu kuasa kepada seseorang untuk melakukan suatu amanat atas nama 
pemberi kuasa tersebut.(Irsyadiain, 2020) Dan di Indonesia penerapan praktik 
akad wakalah tertuang dalam fatwa DSN-MUI No: 10/DSN-MUI/IV2000 
tentang akad wakalah, yang kemudian menjadi dasar penerapan LKD (Layanan 
Keuangan Digital) yang didekatkan dengan akad wakalah. Yang mana pola 
praktik LKD hampir menyerupai perjanjian pada akad wakalah. LKD menjadi 
pihak ketiga  atau perantara yang diwakilkan untuk menyalurkan transaksi dari 
tangan nasabah kepada financial (Bank, Non Bank, Lembaga lain yang 
berlisensi) atau kepada pihak penerima lain. 
Dengan payung hukum yang telah dimiliki, layanan keuangan digital 
mulai berani tampil dengan menawarkan beragam kemudahan. Selain itu 
adanya layanan keuangan digital yang hadir dengan pengembangan dan inovasi 
dari produk perbankan Syariah menjadi hal yang diperlukan untuk 
 


































mendekatkan layanan perbankan syariah dengan pelaku sektor riil (Fitrianto, 
2006) Hingga kini pertumbuhan LKD terus menunjukkan peningkatan dari 
tahun ke  tahun. Berdasarkan data statistik Bank Indonesia menunjukkan 
pertumbuhan LKD di lembaga perbankan. Pada gambar 1.1 menunjukkan 
perkembangan LKD dari tahun 2014-2019. Di tahun 2015 telah terjadi 
peningkatan transaksi sebesar 0,23%, tahun 2016 meningkat 0,27%, tahun 
2017 meningkat 022%, tahun 2018 meningkat 0,04%. Kemudian ditahun 2019 
terjadi penurunan sebesar 0,23%.  
Gambar 1. 1 Grafik Transaksi Layanan Keuangan Digital Perbankan 
Tahun 2014-2019 
 
Sumber: Statistik Bank Indonesia, 2019. Data telah diolah Kembali 
 
Lebih lanjut peningkatan transaksi dalam 5 tahun terakhir 
menunjukkan total peningkatan transaksi sebesar 39%. Pada tahun 2019 
terjadi peningkatan LKD sebesar 3.877.290.041, yang meningkat sebesar 
1.097.172.663 dari tahun 2014, seperti yang terlihat pada tabel 1.1 transaksi 







































































Tabel 1. 1 Transaksi Layanan Keuangan Digital Perbankan Tahun 2014-2019 
Tahun Mobile Banking Internet Banking Total 
2014 1.241.096.168 1.536.122.368 2.780.117.378 
2015 1.595.599.184 1.833.751.880 3.431.900.610 
2016 2.129.316.960 2.233.373.728 4.364.750.173 
2017 2.733.829.680 2.622.033.344 5.359.092.995 
2018 2.855.556.664 2.238.650.478 5.096.488.121 
2019 2.615.451.393 1.259.405.685 3.877.290.041 
Sumber: Statistik Bank Indonesia, 2019. Data telah diolah kembali 
Hingga di tahun 2020 LKD kembali terjadi peningkatan pada triwulan 
I berdasarkan data statistik Bank Indonesia per Maret 2020 menunjukkan 
peningkatan transaksi mobile banking sebesar 67,2% (yoy) dari tahun 
sebelumnya atau 15% (mom) dari bulan sebelumnya yang menjadi 267 juta 
transaksi. Selain itu transaksi internet banking juga mengalami peningkatan 
sebesar 48,4% (yoy), atau 11,9% dari bulan sebelumnya menjadi 121 juta 
transaksi. Kemudian per Agustus transaksi mobile banking meningkat 54,3%  
(yoy) atau 5,7% (mom) menjadi 302,6 juta transaksi dan diikuti peningkatan 
transaksi mobile banking sebesar 49,3% atau 4% (mom) menjadi 135 juta 
transaksi (Iqbal, 2020). 
Tingginya penggunaan LKD di tahun lain salah satunya dikarenakan 
faktor adanya peristiwa pandemi penyakit Coronavirus Disease 2019 atau 
lebih dikenal dengan virus covid-19. Jenis penyakit menular yang telah 
menyebar ke seluruh belahan dunia termasuk Indonesia. Dari keadaan ini 
sebagai upaya pemberantasan, pemerintah melakukan kebijakan social 
distancing dan physical distancing pembatasan di sejumlah aktivitas salah 
satunya aktivitas operasional di lembaga keuangan. Sehingga menyebabkan 
 


































sulitnya akses keuangan dan membuat sejumlah masyarakat lebih memilih 
untuk menggunakan akses keuangan secara online dengan layanan keuangan 
digital.  
Sehingga adanya layanan keuangan digital di masa sulit ini menjadi 
suatu strategi bertahan perbankan atau lembaga keuangan lain untuk tetap 
memberi layanan ditengah terbatasanya operasional. Bahkan sejumlah 
lembaga keuangan mulai menerapkan LKD sebagai bentuk penyesuaikan 
pelayanan di masa pandemi dengan, terlebih menjadi suatu media 
penghimpunan maupun penyaluran dana (Tahliani, 2020). Selain itu (Ningsih 
& Mahfudz, 2020) dalam penelitiannya tentang perubahan manajemen 
perbankan syariah di masa pandemi dengan meniliti 5 bank umum syariah. 
Kelima bank tersebut melakukan pengembangan pola pelayanan secara digital 
di masa pandemi ini. 
Selain itu manfaat LKD bagi lembaga penyedia seperti bank 
diantaranya. (1) meningkatkan saluran distribusi lembaga keuangan yang lebih 
efisien (2) mengurangi biaya distribusi, sebuah penelitian di Amerika Serikat 
mengunggapkan biaya transaksi dengan digital dapat mengurangi setengah 
dari biaya dengan transaksi di kantor cabang. (3) memberi kepuasan pelanggan 
dalam meningkatkan efisiensi transaksi kapanpun dan dimanapun (4) menjadi 
sumber pendapatan dengan menawarkan pelayanan premium dengan layanan 
inovatif (Buse, 2006). 
Mengacu pada poin 4 tentang pemaparan manfaat LKD, hal yang sama 
dibuktikan oleh (Hafizd, 2020) dalam penelitiannya tentang manfaat layanan 
 


































digital di masa pandemi di Bank Mandiri Syariah. Di masa pandemi Bank 
Mandiri Syariah yang juga mengalami peningkatan penggunaan Mandiri 
Syariah Mobile hingga 45% menjadi 1.250.000 nasabah di bulan Juni 2020. 
Dan jumlah transaksi digital mengalami peningkatan sebesar 113,4% atau 3,6 
juta transaksi. Dari peningkatan transaksi digital ini juga telah menyumbang 
peningkatan Fee Based Income yang dihasilkan dari layanan digital dengan 
kenaikan sebesar 35,83% menjadi Rp 146,52 miliar yang sebelumnya pada 
Juni 2019 hanya sebesar Rp 107,87 miliar. Kontribusi terbesar berasal dari 
penggunaan mobile banking yang meningkat 65,38% sebesar Rp 28,60 M 
meningkat dari tahun sebelumnya yang hanya Rp 17,29 M. Sehingga adanya 
LKD di masa pandemi menjadi hal positif yang memberikan banyak 
kebermanfaatan. 
Hingga kini penerapan layanan keuangan digital tidak hanya dilakukan 
oleh lembaga keuangan perbankan, selain itu bahkan telah berkembang ke 
lembaga keuangan berskala mikro atau lembaga microfinance, yang mulai 
mengadopsi penggunaan teknologi digital. Salah satunya penerapan layanan 
keuangan digital di Koperasi Syariah BMT (Baitul Maal Wa Tamwil) sebagai 
penunjang operasionalnya. Menurut (Aji et al., 2020) Penerapan di teknologi 
digital yang dikembangkan di lembaga Koperasi Syariah BMT berupa 
pengembangan perangkat lunak seperti perangkat lunak BMT, aplikasi 
android CoopLink, CoopLink Jual Pulsa dan PPOB, Mesin EDC CoopLink, 
Kartu ATM dan Mesin ATM. Dan pola penerapan teknologi digital di lembaga 
 


































mikrofinance ini dilakukan dengan kerjasama terhadap perusahaan IT 
pengembang software digital finance. 
Namun dari penerapan layanan keuangan digital di BMT, minat 
pengguna masih tergolong sedikit jika dibandingkan dengan LKD yang 
dimiliki lembaga keuangan perbankan. Pemanfaat teknologi di lembaga BMT 
lebih banyak digunakan untuk tujuan membantu operasional bukan ditujukan 
untuk pengembangan pelayanan kepada nasabah. Seperti yang diungkapkan 
menurut (Sudhana et al., 2019) pengembangan sistem informasi di koperasi 
atau bmt masih sekedar untuk membantu kinerja pengelolaan koperasi secara 
internal. Belum banyak penerapan layanan berbasis pembangunan fasilitas 
internet yang diperuntukan untuk anggota atau nasabahnya BMT. 
Berdasarkan data (Auliasoft, 2019) yang merupakan salah satu perusahaan 
pengembang jasa perangkat lunak digital financial. Perusahaan pengembang 
perangkat lunak digital financial ini menyebut layanan keuangan digital di 
Koperasi syariah dan BMT masih tergolong sedikit dari dari kisaran 4.500 unit  
BMT yang tercatat, masih 23 BMT yang telah menerapkan layanan keuangan 










































Tabel 1. 2 Daftar Klien Jaringan Cooplink PT Aulia Software 
No 
Nama Koperasi/ 
BMT Lokasi No 
Nama Koperasi/ 
BMT Lokasi 
1 KSN Jatim  Jawa Timur 13 
BMT MBS 







Permata Indah Riau 
3 
KSPPS Sahabat 



















Selatan 18 BMT Nasuha Jakarta 
7 
BMT Koppotren 
Al Badriyah NTB 19 
BMT Baitul 
Manshurin Jawa Barat 














Artho Mulyo Jawa Timur 22 
BMT Sang 
Surya Jawa Timur 
11 
USPPS BMT 





Halaqoh Jawa Timur       
Sumber: PT Auliasoft hingga, 2020 
Salah satunya yakni lembaga USPPS (Unit Simpan Pinjam dan 
Pembiayaan) BMT Sunan Drajat sebagai lembaga yang telah menerapkan 
layanan keuangan yakni digital. BMT Sunan Drajat mengembangkan inovasi 
berupa layanan dengan basis mobile atau yang lebih dikenal dengan sebutan 
Mobile BMT Sunan Drajat . Layanan berupa aplikasi yang dapat diunduh 
melalui smartphone dengan beragam fitur menu untuk layanan transfer sesama 
BMT, transfer antar BMT atau cabang, pembayaran angsuran pembiayaan 
atau pinjaman secara online. Selain itu terdapat fitur menu Anipay yang 
 


































memberi layanan pembelian dan pembayaran. Namun dari penerapan inovasi 
digital di BMT ini masih terbilang rendah peminat.  
Gambar 1. 2 Prosentase Pengguna Mobile BMT 
 
Berdasarkan grafik diatas yang menunjukkan data total anggota/ 
nasabah USPPS BMT Sunan Drajat yang tergabung sebesar 19.850 dan 
pengguna mobile BMT dari keseluruhan cabang berjumlah 1858 atau hanya 
9% dari keseluruhan pengguna. Sehingga dari minimnya pengguna 
menyebabkan perolehan fee dari mobile BMT masih tergolong rendah untuk 
menyumbang laba di BMT Sunan Drajat. Berdasarkan pemaparan Kadiv IT 
BMT Sunan Drajat sejak pertama hadir  tahun 2018 perolehan pendapatan 
Mobile BMT Sunan Drajat tidak sebanyak dari perolehan produk pembiayaan 
dan simpanan. Karena bersifat sebagai produk penunjang layanan. Selain itu 
adanya sejumlah pembagian keuntungan dengan pihak ketiga.  
Padahal penerapan mobile BMT Sunan Drajat memiliki banyak 
keunggulan yang cukup potensial selain memberikan kemudahan bagi nasabah 
terutama di masa pandemi saat ini adanya layanan digital menjadi sangat 
91%
9%
Prosentase Pengguna Mobile BMT
Non Pengguna Mobile BMT Pengguna Mobile BMT
 


































dibutuhkan masyarakat untuk membantu menunjang aktivitas yang mulai 
berganti serba virtual termasuk juga aktivitas transaksi. Disisi lain adanya 
layanan digital juga dapat mendukung suatu manfaat peningkatan keuangan 
dari pendapatan fee sebagaimana yang terjadi pada di lembaga perbankan 
yang mengalami peningkatan fee yang dihasilkan dari mobile banking. Pada 
mobile BMT Sunan Drajat dengan adanya  transaksi anipay yang disediakan 
di Mobile BMT ini seperti layanan pembelian pulsa, paket data, dan 
pembayaran BPJS sudah seharusnya dapat mendukung peningkatan 
pendapatan fee yang dihasilkan dari mobile BMT.\ 
Sehingga untuk dapat mengeksplor potensi keuntungan fee dari mobile 
BMT di masa pandemi ini masih diperlukan suatu strategi yang dapat 
meningkatkan kontribusi laba di masa pandemi. Oleh karena itu, pada 
penelitian ini akan dilakukan perumusan strategi untuk memaksimalkan 
pendapatan berbasis fee mobile BMT Sunan Drajat, terdapat berbagai teknik 
perumusan strategi salah satunya dengan menggunakan metode SWOT 
(Streght, Weakness, Opportunities, Threat). Sebagaimana teknik SWOT yang 
bertujuan untuk mengetahui kondisi internal yakni kekuatan dan kelamahan 









































1.2 Identifikasi Masalah 
Identifikasi pada penelitian berdasarkan latar belakang diketahui sebagai 
berikut: 
1.2.1 Meningkatkan pemanfaatan teknologi digital di masa pandemic  covid-
19 seperti adanya mobile BMT Sunan Drajat untuk menunjang 
kemudahan nasabah di masa pandemic. 
1.2.2 Rendahnya minat nabasah/ anggota BMT Sunan Drajat dalam 
memanfaatkan adanya Mobile BMT  
1.2.3 Adanya mobile BMT Sunan Drajat dapat menjadi potensi peningkatan 
sumber pendapatan fee 
1.2.4 Rendahnya pendapatan fee yang dapat dihasilkan dari Mobile BMT\ 
Sunan Drajat 
1.2.5 Masih diperlukannya strategi untuk meningkatkan pendapatan fee yang 
dihasilkan dari Mobile BMT Sunan Drajat 
1.3 Batasan Masalah  
Untuk memperoleh fokus penelitian peneliti melakukan pembatasan 
masalah diantaranya: 
1.3.1 Rendahnya pendapatan fee yang dapat dihasilkan dari Mobile BMT\ 
Sunan Drajat 
1.3.2 Masih diperlukannya strategi untuk meningkatkan pendapatan fee yang 






































1.4 Rumusan Masalah  
Berdasarkan konteks penelitian, rumusan masalah dalam penelitian ini 
adalah:  
1.4.1 Bagaimana kontribusi mobile BMT Sunan Drajat dalam peningkatan 
pendapatan berbasis fee? 
1.4.2 Bagaimana strategi meningkatkan pendapatan fee LKD Mobile BMT 
Sunan Drajat  dengan pendekatan Analisis SWOT?  
1.5 Tujuan Penelitian 
1.5.1 Untuk mengetahui kontribusi mobile BMT Sunan Drajat dalam 
peningkatan pendapatan berbasis fee? 
1.5.2 Untuk mengetahui strategi meningkatkan pendapatan fee LKD Mobile 
BMT Sunan Drajat  dengan pendekatan Analisis SWOT. 
1.6 Kegunaan Hasil Penelitian 
1.6.1 Manfaat Secara Teoritis 
Harapan penulis dari penelitian ini dapat menjadi sumber ilmu 
pengetahuan baru serta bahan rujukan referensi untuk penelitian-
penelitian yang akan dilakukan selanjutnya. Selain itu dapat menjadi 
acuan kerangka berfikir secara konseptual maupun teoritis dari 
pembahasan yang kemungkinan memiliki kesamaan.  Mengetahui objek, 
variable, dan alat analisis yang tidak banyak digunakan dan diharapkan 






































1.6.2 Manfaat Secara Praktis 
1.6.2.1 Bagi USPPS BMT Sunan Drajat  
Pemilik atau manajer staff USPPS BMT Sunan 
Drajat  dapat memanfaatkan kajian ini sebagai kebijakan 
layanan keuangan digital yang dimiliki, meningkatkan 
potensi layanan keuangan digital dan penyempurnaan dari 
penerapan layanan keuangan digital yang dimiliki 
1.6.2.2 Bagi Pembaca 
Dari penelitian ini pembaca dapat memanfaatkannya 
sebagai sumber pengetahuan baru maupun sumber informasi 
terkait peran layanan keuangan digital dalam meningkatkan 
pendapatan berbasis komisi dan upaya pengoptimalan 
layanan keuangan digital untuk meraih pendapatan tersebut 
1.6.2.3 Bagi Peneliti dan Calon Peneliti 
Penelitian ini dapat digunakan sebagai media memperkaya 
pengetahuan mengenai layanan keuangan digital dan pendapatan 
berbasis komisi. Sedangkan untuk peneliti selanjutnya penelitian ini 
dapat digunakan sebagai sumber wawasan yang meluas dan sumber 
refensi serta pelengkap kajian pustaka dari suatu penelitian. 
1.7 Kontribusi Riset 
Dari penelitian yang akan dilakukan ini diharapkan memperoleh hasil yang 
dapat memberikan fakta akan kebermanfaatan Layanan Keuangan Digital 
BMT. Dan diharapkan dari kajian strategi tentang pengoptimalan manfaat 
 


































Layanan Keuangan Digital dalam meningkatkan fee based income di masa 
pandemi dapat menjadi kontribusi bagi USPPS BMT Sunan Drajat  Lamongan 
dalam merumuskan pengembangan strategi bisnis. 
1.8 Kajian Pustaka 
Dalam suatu proses penelitian tinjauan pustaka sangat diperlukan 
sebagai acuan dari penelitian terdahulu untuk menunjang penelitian yang akan 
dilakukan. Berdasarkan penelitian terdahulu terdapat beberapa penelitian yang 
membahas tentang layanan keuangan digital mobile banking. 
Pemaksimalan manfaat mobile banking dapat dilakukan dengan strategi 
pengembangan seperti penelitian yang dilakukan oleh (Billah, 2020) dengan 
judul Bank Rakyat Indonesia’s Mobile Banking Services Customers in Jember 
Sub-Branch Office. Penelitian yang bertujuan untuk menganalisis layanan 
mobile banking yang dimiliki BRI KC Jember serta untuk mengetahui strategi 
BRI dalam meningkatkan layanan mobile banking sebagai produk unggulan 
nasabah.  Dari penelitian tersebut didapatkan hasil bahwa BRI dalam 
memperhatikan kualitas layanan mobile banking berlandaskan pada aspek 
TASSE (Trust, Accuracy, Speed, Security, Education) dalam meningkatkan 
layanan mobile banking. 1. Keamanan, evaluasi keamanan untuk menghindari 
risiko pencurian data dan phishing untuk mendapatkan informasi sensitif. 2. 
Kecepatan, dalam memberikan layanan, menangani transaksi menjadi 
tantangan transaksi nontunai BRI masa kini yang harus cepat, praktis dan 
aman. 3. Akurasi, pada layanan ini masih terdapat kekurangan dalam 
menampilkan layanan mutasi rekening atau rekening koran. Nasabah pebisnis 
 


































mengeluhkan karena tidak dapat melacak transaksi ganjil yang terjadi beberapa 
bulan lalu. Informan memberikan masukan tentang layanan mutasi rekening 
yang terdapat di m-Banking BRI. 4. Kepercayaan, menjadi kebutuhan 
pengguna teknologi, persaingan kualitas produk yang sangat ketat akan 
berdampak pada kepercayaan pelanggan, sehingga dibutuhkan pemasaran agar 
perusahaan dapat berkembang pesat. 5. Edukasi, BRI KCP Kota Jember terus 
mengedukasi layanan m-Banking untuk mewujudkan transaksi non tunai yang 
semakin intensif.  BRI juga mengedukasi nasabah tentang layanan m-Banking 
BRI beserta fitur-fiturnya yang praktis dan sederhana yang mudah dipahami. 
pelanggan dan untuk memenuhi kebutuhan mereka. Dan Strategi yang dapat 
dikembangkan untuk mobile BRI yakni dengan memperhatikan keamanan 
untuk mencegah beberapa kasus cyber crime dan layanan perbaikan / 
pemeliharaan yang membutuhkan waktu lama dan berbagai kebutuhan aktual 
yang belum tercakup dalam m-banking BRI jasa. Serta pemeliharaan 
menghindari jaringan buruk,  baik dari provider maupun dari layanan bank 
untuk mengurangi keluhan nasabah dalam mengakses rekening pribadi nasabah  
Penelitian yang sama juga dilakukan oleh (Simarmata et al., 2019) yang 
berjudul “Strategi Optimalisasi Penggunaan SMS Banking Kepada Nasabah 
Pada PT Bank SUMUT KC Simpang Kwala Medan. Penelitian yang bertujuan 
untuk mengetahui strategi meningkatkan pengguna SMS Banking. Hasil 
penelitian ini optimalisasi yang dapat dilakukan dalam meningkatkan 
pengguna SMS Banking di PT Bank SUMUT Simpang Kwala Medan 
diantaranya. 1. Menjalin kerjasama dengan penyedia provider Telkomsel yang 
 


































mana untuk menarik minat pengguna telkomsel memberikan poin setiap 
transaksi melalui SMS Banking dan dapat ditukarkan denga hadiah yang 
disediakan. 2. Promosi singkat yang dilakukan oelh Customer Service Bank 
SUMUT dengan brosur yang selalu tersedia di meja CS. 3. Melakukan 
sosialisasi dan memperkenalkan produk SMS Banking kepada nasabah serta 
demo tentang  prosedur tata cara penggunaan agar SMS Banking. 4. 
Melakukan kompetisi antar cabang untuk memaksimalkan pemasaran SMS 
Banking Bank SUMUT serta sebagai poin penilaian cabang yang memiliki 
tingkat transaksi SMS Banking.  Strategy yang lain adalah dengan menjalin 
kerjasama dengan Telkomsel dan penyebaran brosur di meja Customer Service. 
Namun pada penelitian ini strategi yang dipaparkan dilakukan dengan 
metode pengalian data secara langsung dengan metode wawancara mendalam 
hanya untuk mengetahui strategi yang telah dikembangkan. Berbeda dengan 
Penelitian yang dilakukan (Susanto et al., 2019) yang berjudul ”Analisis 
SWOT Impelementasi Teknologi Finansial dalam Meningkatkan Kualitas 
Layanan PT BRI KC Balikpapan Sudirman. Jenis penelitian dengan metode 
kualitatif dan analisis data menggunakan swot analysis.  
Hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan  bahwa  1. Kekuatan BRI 
Mobile terdapat pada  fitur-fitur yang lengkap dan praktis tidak hanya untuk 
transaksi perbankan, pengguna BRI Mobile juga dapat melakukan investasi 
melalui telepon genggam, ini cukup memudahkan nasabah dalam bertransaksi. 
2. Kelemahan dari BRI Mobile yakni tarif yang dikenakan dan tingginya risiko 
kerugian apabila telepon mengalami kehilangan atau pencurian karna tidak ada 
 


































keamanan lain selain PIN atm sehingga mudah dibobol. 3. Peluang BRI Mobile 
adalah adanya pertumbuhan nasabah yang tinggi dan perubahan gaya hidup 
yang serba online serta adanya rencana penambahan satelit menjadi peluang 
untuk lebih meningkatkan pelayanan terhadap nasabah. 4. Ancaman dari BRI 
Mobileyakni produk pesaing baik persaing baru atau pesaing lama bahkan lebih 
maju, kurangnya mengikuti perkembangan teknologi keamanan bisa 
mengancam kualitas pelayanan maupun kualitas produk dari BRI Mobile. 
Namun pada penelitian ini analisis swot hanya sebatas digunakan untuk 
mencari peluang ancaman dan kekuatan kelemahan dari Teknologi Finansial 
yang terdapat pada PT BRI KC Balikpapan Sudirman sehingga tidak diketahui 
bagaimana dampaknya terhadap kualitas layanan sebagaimana judulnya. 
Seharusnya analisis swot dapat dilakukan secara lebih mendalam hingga dapat 
dijadikan perumusan suatu strategi pengembangan. Seperti penelitian yang 
dilakukan (Ryzki, 2020) tentang Analisis SWOT Pada Layanan Jasa Mobile 
Banking Di PT Bank Panin Dubai Syariah. Tujuan penelitian untuk 
mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman dari layanan jasa mobile 
banking dan pengembangan kualitas jasa mobile banking dengan analisis 
SWOT.  
Hasil penelitian menunjukkan kekuatan dari PDSB mobile ini dapat 
meminimalisir biaya operasional, citra nama bank yang telah mengemuka, fitur 
dengan kesesuaian nilain islam, relasi dengan nasabah dalam membangun 
loyalitas, kepercayaan nasabah terhadap transaksi online. Sedangkan 
kelemahan PDSB ini diantaranya gangguan server, keamanan data yang riskan 
 


































dari ancaman smishing, pemasaran tradisional word to mouth, terbatasnya 
akses virtual account untuk sistem tertentu.  
Peluang yang didapat adalah pengembangan mobile  Islam di Indonesia  
sebagai  diantaranya tingginya populasi islam di Indonesia menjadi potensi 
pengguna mobile banking dari PT Bank Panin Dubai Syariah,  jaminan 
peraturan  dan  perizinan  dari  pemerintah,  kemampuan customer service 
dalam memasarkan PDSB mobile,  dan relasi antar kantor pusat dan kantor 
cabang. Sedangkan ancaman dalam pengembangan layanan ini adalah 
persaingan mobile banking dari bank terkemukan lainnya, segmentasi pasar 
yang tergolong masih baru, kebutuhan nasabah yang berubah, pengembangan 
perbaikan server pelayanan mobile banking hanya dikantor pusat tidak dapat 
dilakukan di KCU, dan kurangnya manajemen PDSB mobile.  
Namun penelitian ini tidak menggungkapkan secara menyeluruh tujuan 
penelitian tentang pengembangan kualitas mobile banking. Dari hasil  analisis 
strengths, weaknesses, opportunities, dan treaths pada layanan hanya 
menunjukkan diagram cartesius layanan mobile banking yang berada pada 
kuadran I (satu) yaitu mendukung strategi agresif dan matriks SWOT berada 
pada SO pengembangan dengan memanfaatkan peluang dan kekuatan. 
Sehingga contoh alternatif pengembangan yang seperti apa belum dapat 
diketahui.  
Dari penelitian terdahulu tentang mobile banking dan pengembangan 
mobile banking posisi penelitian yang akan dilakukan penulis adalah memiliki 
fokus pada layanan mobile yang diterapkan di lembaga non bank yakni BMT 
 


































berbeda dengan penelitian sebelumnya lebih banyak menggunakan objek 
layanan keuanga digital mobile banking di perbankan. Dan pembahasan 
penelitian yang akan dilakukan penulis ini juga berfokus pada strategi 
pengembangan mobile bmt untuk meningkatkan pendapatan berbasis fee 
dimasa pandemi dengan pendekatan analisis swot meskipun memiliki 
kesamaan dengan beberapa penelitian terdahulu, penelitian yang akan penulis 
lakukan  penggunaan swot akan dilakukan dengan analisis mendalam hingga 
ketahapan penyusunan strategi dengan matriks swot.  
1.9 Definisi Operasional 
1.8.1 SWOT 
SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, Threats) merupakan 
suatu cara merumuskan strategi dengan memaksimalkan kekuatan 
(strength)  dan peluang (opportunities) dan meminimalkan kelemahan 
(weakness) dan ancaman (threats) (Rangkuti, 2013). Dan menurut 
(Pearce & Robinson, 2014) SWOT merupakan teknik yang digunakan 
untuk mendapatkan suatu gambaran tentang strategi  perusahaan. 
Dengan asumsi strategi yang efektif dapat diperoleh dari kesesuaian 
akan pemaksimalan kekuatan sebagai sumber daya internal dengan 
peluang sebagai situasi yang terjadi secara eksternal. Serta kesesuaian 
akan peminimalan kelemahan dan ancaman. 
Sehingga dalam menentukan suatu strategi diperlukan pemahaman 
akan faktor-faktor yang mempengaruhi perusahaan baik eksternal dan 
internal. Sebagaimana pendapatan yang diungkapkan oleh (Amirullah, 
 


































2015) dimensi pada faktor ekternal sebagai wujud Opportunities 
(Peluang), faktor lingkungan luar yang dapat memberikan peluang bagi 
kegiatan perusahaan. Dan Threats (Ancaman), faktor lingkungan luar 
yang dapat mempengaruhi penghambatan  kinerja perusahaan. Dan 
dimensi faktor internal sebagai wujud Strength (Kekuatan), faktor 
internal yang menjadi kekuatan perusahaan dan Weakness (Kelemahan), 
faktor internal yang menjadi kelemahan perusahaan  
1.8.2 Pendapatan Berbasis Fee 
Menurut (Werdi, 2018) jenis pendapatan yang diperoleh lembaga 
keuangan syariah seperti perbankan dan lembaga mikro dibagi menjadi 
dua. Pendapatan operasi utama dan pendapatan operasional lainnya. 
Pendapatan operasional utama dihasilkan dari keuntungan bagi hasil, 
keuntungan dari produk sewa-menyewa yakni ijarah, maupun 
keuntungan yang dihasilkan dari produk jual beli margin margin.  
Sedangkan pendapatan lain diluar operasional lembaga keuangan 
dapat berupa fee atau pendapatan berbasis imbalan atau dalam dunia 
keuangan perbankan dikenal dengan (fee based income). Perolehan 
pendapatan berbasis imbalan ini dapat dihasilkan dari akad-akad 
wakalah, fee dari akad kafalah dan upah dari rahn. (Ismail, 
2010)memaparkan bahwa semua aplikasi akad tersebut tergolong dalam 
produk-produk pelayanan jasa.  Pemberian layanan jasa kepada nasabah 
yang mana lembaga keuangan akan memperoleh keuntungan berupa 
 


































imbalan sebagai sumber pendapatan dari aktivitas pemberian jasa yang 
termasuk dalam kegiatan operasional lainya. 
1.8.3 Layanan Keuangan Digital 
Layanan keuangan digital menurut (Yoyo Sudaryo, 2020) 
merupakan gabungan penyediaan jasa keuangan dan pembayaran yang 
dikelola dengan menggunaan mobile atau teknologi web dan jaringan 
agen. Bentuk layanan keuangan digital  seperti mobile payment (m-
payment), mobile banking (m-banking), internet banking, dan eleltronic 
money (e-money). Pemanfaatan layanan keuangan digital beragam  
tidak  hanya transfer , namun juga dapat membantu transaksi 
pembayaran, seperti pembayaran untuk kartu kredit, token listrik, 
pembayaran situs e-commerce, pembayaran tol, busway kereta api, hotel 
dll.  
Keberadaan layanan keuangan digital (digital financial service) 
diatur oleh Bank Indonesia Nomor 18/17/PBI/2016 tentang Uang 
Elektronik dan Surat Edarann Bank Indonesia Nomor 18/22/DKSP 
tanggal 27 September 2016 perihal Penyelenggaraan Layanan Keuangan 
Digital serta Peraturan OJK Nomor 19/OJK.03/2014 tentang Layanan 
Keuangan Tanpa Kantor.  
Secara aspek islam praktik layanan keuangan digital yang 
menyerupai mekanisme pada akad wakalah. Sebagai akad atau 
perjanjian yang memberikan suatu kuasa kepada seseorang untuk 
melakukan suatu amanat atas nama pemberi kuasa tersebut. (Irsyadiain, 
 


































2020) Dan di Indonesia penerapan praktik akad wakalah tertuang dalam 
fatwa DSN-MUI No: 10/DSN-MUI/IV2000 tentang akad wakalah, yang 
kemudian menjadi dasar penerapan LKD yang didekatkan dengan akad 
wakalah. Yang mana pola praktik LKD hampir menyerupai perjanjian 
pada akad wakalah. LKD menjadi pihak ketiga  atau perantara yang 
diwakilkan untuk menyalurkan transaksi dari tangan nasabah kepada 
financial (Bank, Non Bank, Lembaga lain yang berlisensi) atau kepada 
pihak penerima lain.  
1.8.4 Mobile BMT Sunan Drajat 
Mobile BMT Sunan Drajat merupakan Layanan berbasis digital 
berupa aplikasi yang dapat diakses secara 24 jam melalui media 
smartphone. Fitur Layanan mobile BMT hampir memiliki kesamaan 
dengan mobile banking yang dulu dikembangkan oleh perbankan seperti 
adanya fitur transfer dan pembelian. Pada mobile BMT Sunan Drajat ini 
terdapat fitur layanan transfer sesama BMT, transfer antar BMT atau 
cabang, pembayaran angsuran pembiayaan atau pinjaman secara online. 
Dan fitur layanan Anipay yang menawarkan layanan pembelian (pulsa 
prabayar, paket data dan token listrik), pembayaran (tagihan PLN, 
tagihan PLN, pulsa pascabayar, telkom, PDAM, TV berlangganan, 
internet, multifinance, BPJS Kesehatan dll). Mobile BMT Sunan Drajat  
dikembangkan oleh USPPS (Unit Simpan Pinjam Syariah) BMT Sunan 
Drajat  yang telah berdiri sejak November 2018 dengan memiliki 10 
cabang yang tersebar di Jawa Timur.  
 


































BMT Sunan Drajat dalam mengembangkan pola pelayanan digital 
mobile ini melakukan kerja sama dengan Perusahaan Aulia Software 
sebagai perusahaan pengembang perangkat lunak digital financial dan 
kerjasama dengan BNI Syariah.  
1.10 Sistematika Skripsi 
Secara garis besar, sistematika pada penulisan dari hasil penelitian 
kualitatif ini terdiri dari 5 bab ditulis secara urut dan saling berkaitan antar 
bab. Masing-masing bab memiliki sub bab yang memiliki fungsi untuk 
memudahkan dalam membaca hasil penelitian ini. Agar dapat memberi 
gambaran yang jelas terkait sistematika penulisan dari pembahasan hasil 
penelitian ini, penulis mencoba menguraikannya secara singkat dan jelas yang 
terdiri: 
Bab I, berisi pendahuluan yang di dalamnya memuat sub bab latar belakang 
permasalahan yang menjelaskan rancangan penelitian, identifikasi masalah 
menjelaskan berbagai permasalahan yang timbul, rumusan masalah yang 
memuat tentang permasalahan menarik untuk diangkat, kajian pustaka 
berfungsi sebagai acuan dan tolak ukur dari karya terdahulu untuk 
menghindari tindakan plagiasi, tujuan penelitian alasan diangkatnya 
penelitian tersebut, manfaat penelitian hasil yang dapat digunakan oleh 
beberapa pihak yang berkaitan, definisi operasional memuat pengertian dari 
variabel yang diangkat pada penelitian, metode penelitian, dan sistematika 
pembahasan. 
 


































Bab II, berisi tentang kerangka teoritis atau kerangka konseptual yang 
didalamnya mencakup teori yang berfungsi sebagai acuan dan tolak ukur dari 
penelitian yang dilakukan. Teori yang dimuat pada bab ini merupakan teori 
yang dapat mendukung penelitian yang berjudul “Analisis SWOT Peningkatan 
Pendapatan Berbasis Fee Pada Mobile BMT Sunan Drajat Di Masa Pandemi”  
Bab III, berisi tentang metode penelitian yang mencakup pendekatan 
metode penelitian, lokasi penelitian, sumber data yang dibutuhkan penelitian. 
Teknik pengumpulan data dan teknik analisis data yang digunakan dalam 
penelitian skripsi ini. 
Bab IV, berisi data penelitian dengan menyajikan gambaran umum 
mengenai USPPS BMT Sunan Drajat , produk layanan keuangan digital yang 
dimiliki USPPS BMT Sunan Drajat  Lamongan dan laporan keuangan. Dalam 
bab ini, data penelitian yang digunakan adalah data yang didapat di lapangan 
yang secara obyektif dan berhubungan dengan variabel dalam penelitian 
“Analisis SWOT Peningkatan Pendapatan Berbasis Fee Pada Mobile BMT 
Sunan Drajat Di Masa Pandemi” 
Bab V, berisi tentang analisis data yang merupakan hasil dari perolehan 
informasi di lapangan yang berkaitan dengan penelitian “Analisis SWOT 
Peningkatan Pendapatan Berbasis Fee Pada Mobile BMT Sunan Drajat Di 
Masa Pandemi”. Kemudian hasil analisis tersebut disajikan dalam bentuk 
informasi 
 


































Bab VI, merupakan  bab penutup. Dalam bab ini berisi kesimpulan atas 
hasil penelitian dan saran dari penelitian. Tujuan saran yang ditujukan kepada 
pembaca, USPPS BMT Sunan Drajat  dan peneliti selanjutnya. Saran yang 
berisi tentang masukan, tindak lanjut penelitian, dan rekomendasi kepada 
USPPS BMT Sunan Drajat , dan penelitian selanjutnya 
 


































BAB II KERANGKA TEORITIS 
KERANGKA TEORITIS 
 
2.1 Landasan Teori 
Sebagai pengambaran tentang arti atau definisi variabel dari suatu 
penelitian berdasarkan karakteristiknya (Endra, 2017). Pada penelitian ini 
terdapat beberapa variabel penelitian diantanya: 
2.1.1 Layanan Keuangan Digital 
2.1.1.1 Pengertian Layanan Keuangan Digital 
Layanan Keuangan Digital atau Digital Financial 
Service merupakan layanan yang memanfaatkan media 
digital jaringan internet, smartphone, perangkat 
berkemampuan NFC, chip, kartu yang diaktifkan secara 
elektronik perangkat biometric, tablet, phatablet dan 
system digital lainnya. Sehingga dengan menggunakan 
media digital tersebut akases layanan keuangan memiliki 
cakupan yang lebih luas seperti untuk tujuan pembayaran, 
kredit, dan pengiriman uang (Alliance for Financial 
Inclusion, 2016).  
Layanan keuangan digital menurut (Yoyo Sudaryo, 
2020) merupakan gabungan penyediaan jasa keuangan dan 
pembayaran yang dikelola dengan menggunaan mobile atau 
teknologi web dan jaringan agen. Layanan keuangan digital 
sendiri dikenalkan pertama kali dengan hadirnya layanan 
 


































internet banking dan mobile banking di lembaga perbankan. 
Hal ini menjadi kebutuhan penting terlebih bagi perbankan 
syariah untuk bertahan ditengah berkembangnya beragam 
produk layanan sehingga dapat menyesuaikan dengan 
kondisi usaha rill (Fitrianto, 2006). Selain itu (Fitrianto, 
2006) juga menekankan pengembangan produk perbankan 
seperti produk pembiayaan harus dibangun dengan 
profesionalisme yang tinggi dengan mengedepankan 
kemaslahatan. 
Hingga kini bentuk layanan keuangan digital  mulai 
banyak berkembang dengan beragam jenis eperti mobile 
payment (m-payment), mobile banking (m-banking), 
internet banking, dan eletronic money (e-money). 
Pemanfaatan layanan keuangan digital beragam  tidak  
hanya transfer , namun juga dapat membantu transaksi 
pembayaran, seperti pembayaran untuk kartu kredit, token 
listrik, pembayaran situs e-commerce, pembayaran tol, 
busway kereta api, hotel dll.  
2.1.1.2 Landasan Hukum Layanan Keuangan Digital 
Keberadaan layanan keuangan digital (digital 
financial service) diatur oleh Bank Indonesia Nomor 
18/17/PBI/2016 tentang Uang Elektronik dan Surat Edarann 
Bank Indonesia Nomor 18/22/DKSP tanggal 27 September 
 


































2016 perihal Penyelenggaraan Layanan Keuangan Digital 
serta Peraturan OJK Nomor 19/OJK.03/2014 tentang 
Layanan Keuangan Tanpa Kantor. 
Secara aspek islam praktik layanan keuangan digital 
yang menyerupai mekanisme pada akad wakalah. Sebagai 
akad atau perjanjian yang memberikan suatu kuasa kepada 
seseorang untuk melakukan suatu amanat atas nama 
pemberi kuasa tersebut (Irsyadiain, 2020) Penerapan akad 
wakalah secara hukum islam didasarkan pada  Firman Allah 
QS al-Kahfi [8]: 19 
َراَعيْ  ٌط ذِّ سِّ َمالِّ ۖ َوَكْلبُُهم بََٰ ينِّ َوذَاَت ٱلش ِّ  هِّ َوتَْحَسبُُهْم أَْيقَاًظا َوهُْم ُرقُودٌ ۚ َونُقَل ِّبُُهْم ذَاَت ٱْليَمِّ
يدِّ ۚ   ْم     بِّٱْلَوصِّ ْنُهْم ُرْعبًالَوِّ ٱطَّلَْعَت َعلَْيهِّ ْنُهْم فَِّراًرا َولَُملِّئَْت مِّ  لََولَّْيَت مِّ
“Dan demikianlah Kami bangkitkan mereka agar saling bertanya 
di antaranya mereka sendiri. Berkata salah seorang di antara 
mereka: ‘Sudah berapa lamakah kamu berada (disini)?’ Mereka 
menjawab: ‘Kita sudah berada (di sini) satu atau setengah hari’. 
Berkata (yang lain lagi): ’Tuhan kamu lebih mengetahui berapa 
lama kamu berada (di sini). Maka suruhlah salah seorang kamu 
pergi ke kota dengan membawa makanan itu untukmu, dan 
hendaklah ia berlaku lemah lembut, dan janglah sekali-kali 
menceritakan halmu kepada seseorang pun’” 
Hadis Riwayat Malik dalam al-Muwaththa’  
، َن اأْلَْنَصارِّ َم بَعََث أَبَا َرافِّعٍ َوَرُجالً مِّ
 إِّنَّ َرُسْوَل هللاِّ َصلَّى هللاُ َعلَْيهِّ َوآلِّهِّ َوَسلَّ
َجاهُ َمْيُمْونَةَ بِّنْ   ثِّ )رواه مالك في الموطأ(فََزوَّ  َت اْلَحارِّ
“Rasulullah SAW mewakilkan kepada Abu Rafi’ dan seorang 
Anshar untuk mengawinkan (qabul perkawinan Nabi dengan 
dengan) Maimunah r.a” 
 



































Dan di Indonesia penerapan praktik akad wakalah 
tertuang dalam fatwa DSN-MUI No: 10/DSN-MUI/IV2000 
tentang akad wakalah, yang kemudian menjadi dasar 
penerapan LKD yang didekatkan dengan akad wakalah. 
Yang mana pola praktik LKD hampir menyerupai perjanjian 
pada akad wakalah. LKD menjadi pihak ketiga  atau 
perantara yang diwakilkan untuk menyalurkan transaksi 
dari tangan nasabah kepada financial (Bank, Non Bank, 
Lembaga lain yang berlisensi) atau kepada pihak penerima 
lain.  

























(Bank Syariah, BMT, 
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2.1.1.3 Manfaat Layanan Keuangan Digital 
Manfaat layanan keuangan digital dari sisi 
perspektif lembaga keuangan seperti yang diungkapkan oleh 
(Tiwari et al., 2006) diantaranya yakni: 
a. Meningkatkan saluran distribusi lembaga keuangan 
yang lebih efisien meningkatkan penghimpunan dana di 
lembaga keuangan, sebagaimana tugas lembaga 
keuangan sebagai media penghimpun dana dari 
masyarakat untuk diputar dan disalurkan kepada 
masyarakat lain dalam bentuk pinjaman. Seperti yang 
terjadi di ING Postbank of Netherlands di tahun 2001 
dengan inovasi digitalnya dapat meningkatkan 
penghimpunan dana dari tiap nasabah baru yang 
menyetor € 150 untuk dimasukkan dalam tabungan 
secara digital. Dan dalam watu 6 bulan dapat menarik 
nasabah lain sebanyak 500.000 nasabah baru untuk 
menabung karena adanya fitur layanan digital dan lebih 
dari € 225 juta simpanan dapat diperoleh  
b. Mengurangi biaya distribusi, saluran distribusi 
keuangan selain dapat mengatur proses bisnis secara 
efisien juga diharuskan dapat menekan biaya distribusi. 
Dengan adanya layanan keuangan digital yang dapat 
meningkatkan produktivitas yang lebih efisien dan 
 


































menghemat biaya. Adanya proses pengumpulan, 
transmisi dan pengarsipan data yang dilakukan secara 
manual oleh staff jika dengan layanan keuangan digital 
proses pendataan akan dilakukan secara otomatis 
sehingga dapat menghemat biaya karyawan. Seperti 
penelitian yang dilakukan di Amerika Serikat 
mempekirakan jika biaya transaksi di kantor cabang 
rata-rata $1 sedangkan biaya transaksi secara digital 
dengan media teleon dan internet hanya memerlukan 
biaya $ 0,5. Sehingga biaya transaksi dengan digital 
dapat mengurangi setengah dari biaya dengan transaksi 
di kantor cabang.  
c. Memberi kepuasan pelanggan dengan cara proses 
transaksi yang lebih efisien, nasabah menjadi 
termudahkan karena proses transaksi dan layanan 
inovatif yang dapat diakses kapanpun dan dimanapun 
sehingga dapat memberikan nilai lebih bagi nasabah 
serta kepuasan nasabah. 
d. Menjadi sumber pendapatan dengan menawarkan 
pelayanan premium dengan layanan inovatif. Seperti 
yang terjadi di Bank Perancis Societe Generale dengan 
inovasi layanan SMS-alert “Messalia” dengan biaya  € 
4,00 sebulan dapat menarik 640.000 nasabah dan di 
 


































tahun 2004 tumbuh menjadi 11% dari tahun 
sebelumnya. Sehingga dapat menjadi sumber pendapat 
lain bagi bank  
Selain itu manfaat layanan keuangan digital seperti 
yang diungkapkan (Seftarita & Azra, 2017) diantaranya: 
a. Secara Nasional dapat menjadi suatu sarana mencapai 
pertumbuhan ekonomi yang inklusif yang lebih merata  
b. Bagi Pemerintah, sebagai sarana keuangan untuk 
masyarakat kecil, pertumbuhan ekonomi, penciptaan 
lapangan kerja, peningkatan literasi keuangan, saranan 
distrubusi program pemerintah dan mengurangi unbaked 
dan financial exclusion. 
c. Bagi Perusahaan Telekomunikasi dapat menjadi suatu 
pasar baru dan sumber pendapatan serta peningkatan 
loyalitas nasabah 
d. Bagi Bank dapat menjadi pasar baru layanan yang lebih 
efisien dengan biaya yang lebih murah dan dapat 
meningkatkan loyalitas nasabah 
e. Bagi Perusahaan dapat meningkatkan kecepatan 
penerimaan pembayaran dan arus kas perusahaan 
f. Bagi Masyarakat menjadi saran penyimpanan dana dan 
alat pembayaran yang lebih praktis dan efisien 
 


































g. Bagi Bank Indonesia dapat mengurangi kegiatan 
pengedaran uang dengan meningkatnya program less 
cash society dan membantu pertumbuhan ekonomi  
Sedangkan pemanfaatan layanan keuangan digital di 
masa pandemic menjadi sebuah keuntungan seperti yang 
diungkapan (Agur et al., 2020) Adanya layanan keuangan 
digital dapat mendukung: 
a. Pembayaran secara digital untuk mengurangi aktivitas 
social sebagai upaya pemberantasan penyebaran virus 
covid-19.  
b. Teknologi pembayaran digital dapat meningkatkan 
kemampuan target bantuan social tunai oleh pemerintah 
kepada rumah tangga yang terdampak akibat pandemic 
covid.    
Disamping keuntungan dari penerapan layanan 
keuangan digital terutama dimasa pandemic namun 
menurut (Agur et al., 2020) dalam jurnalnya menyebutkan 
beberapa resiko yang perlu diperhatikan seperti 
a. Kerentanan layanan keuangan digital terhadap serangan 
siber dan penipuan digital. Terlebih dimasa pandemic 
covid-19 meningkatnya penggunaan layanan digital 
yang begitu pesat harus diiringi dengan peningkatan 
keamanan siber.  Bahkan dengan adanya layanan 
 


































keuangan digital yang dapat meningkatkan layanan 
secara cepat dan efisien dapat menyebabkan kegagalan 
operasional. Karena kendala kapasitas system dan staff 
yang berpengalaman. 
b. Status pengawasan yang meningkat karena 
kekhawatiran akibat meningkatnya layanan keuangan 
digital dengan skala besar. Ini akan terjadi jika 
pemerintah memiliki akses ke data pembayaran dan 
terjadi pembatasan akses bagi perusahaan atau industry 
keuangan akan memicu kekhawatiran akan privasi serta 
monopoli yang mungkin bisa terjadi 
2.1.1.4 Model Layanan Keuangan Digital 
Layanan Keuangan Digital saat ini diterapkan di 
lembaga perbankan dan lembaga non bank (Alliance for 
Financial Inclusion, 2016). 
a. Model Led Bank 
Layanan keuangan digital yang di kendalikan oleh 
bank sebagai penggerak utama produk atau layanan baik 
untuk segi pemasaran dan branding hingga mengelola 
hubungan pelanggan. Pada model perbankan ini, bank 
melakukan kerjasama dengan operator jaringan seluler 
untuk melakukan transmisi transaksi dan pemeliharaan 
akun nasabah. Menurut (Nuryakin et al., 2017) pada 
 


































model bank-led ini memiliki kelebihan dari sisi 
keamanan yang diawasi oleh Bank Indonesia dan 
Otoritas Jasa Keuangan. Selain itu Layanan Keuangan 
Digital yang dikembangkan lembaga perbankan 
umumnya telah memiliki manajemen yang baik, serta 
jangkauan yang lebih luas diseluruh daerah di Indonesia.  
Skema model LKD Bank-led ini UPK memiliki 
peran sebagai agen retail yang ditunjuk oleh pihak Bank. 
Tugas UPK dalam model ini bertindak sebagai fungsi 
Bank pada tingkat terkecil dan terbatas sperti registrasi, 
Top Up, pembayaran cicilan dan pembelian. 
Gambar 2. 2 Skema Model LKD Bank Led
 
b. Model Non Bank-Led 
Layanan keuangan digital yang di kendalikan oleh 
lembaga non bank sebagai penggerak utama produk atau 
layanan baik untuk segi pemasaran dan branding hingga 
 


































mengelola hubungan pelanggan. Pada model ini layanan 
keuangan digital, memungkinkan untuk melakukan 
penyimpanan dana maupun penarikan dana dari akun 
dan penerbitan instrument pembayaran serta layanan 
pengiriman dana. Pada model non bank-led ini juga 
dikelompokkan kembali dalam dua model(Nuryakin et 
al., 2017): 
(1) model yang dipimpin atau dikelola oleh operator 
jaringan atau perusahan telco, pada model ini terdapat 
kelebihan yakni jaringan yang lebih luas disbanding 
jaringan perbankan dan dapat menjangkau pelosok 
daerah yang masih unbanked. Model ini juga memiliki 
biaya yang lebih murah. Namun model ini memiliki 
kekurangan dari segi regulasinya yang mana hanya 
sebagai perusahaan telepon seluler yang mengadopsi 
layanan keuangan berbeda dengan model bank-led yang 
sudah dijamin regulasinya oleh Otoritas Jasa Keuangan 
dan Bank Indonesia. Sehingga model ini memiliki 
tingkat resiko yang cukup tinggi. Layanan Keuangan 
Digitak model Telco-Led ini yang berkembang di 
Indonesia seperti T-cash oleh perusahaan Telkomsel dan 
Dompetku oleh perusahaan Indosat.  
 


































(2) model Third-party-led model yang dipimpin atau 
dikelola oleh pihak ketiga. Perusahaan yang 
menggabungkan system dengan perusahaan telco untuk 
menyediakan layanan keuangan digital. Model yang 
berkembang di Indonesia contohnya ialah DOKU, 
SAKUKU, Saldo Tokopedia yang dikembangkan 
perusahaan e-commerce Tokopedia dan Buka Dompet 
milik e-commerce Bukalapak. 
Skema model LKD non-bank led model 1 upk 
sebagai penyedia jasa keuangan dengan menerapkan 
paltfrom digital pihak ketiga yang berfungsi untuk 
transaksi membayar cicilan maupun simpanan. Dan 
model 2 dengan perusahaan telco upk hanya memiliki 
fungsi pengiriman, pembayaran dan penarikan namun 
tidak dapat melakukan penyimpanan dana karena hanya 
sebagai perusahaan telco kecuali dalam bentuk pulsa. 
Gambar 2. 3 Skema Model LKD Non Bank Led 
 
 


































2.1.2 Pendapatan Berbasis Imbalan atau Komisi 
2.1.2.1 Definisi Pendapatan Imbalan 
Penerapan perhitungan pendapatan dalam suatu 
lembaga keuangan syariah seperti perbankan bahkan 
lembaga mikro seperti BMT pengukuran pendapatan ini 
menurut (Werdi, 2018) dibagi menjadi dua. Pendapatan 
operasi utama dan pendapatan operasional lainnya. 
Pendapatan operasional utama dihasilkan dari keuntungan 
bagi hasil, keuntungan dari produk sewa-menyewa yakni 
ijarah, maupun keuntungan yang dihasilkan dari produk jual 
beli margin margin.  
Sedangkan pendapatan lain diluar operasional 
lembaga keuangan dapat berupa fee atau pendapatan 
berbasis imbalan atau dalam dunia keuangan perbankan 
dikenal dengan (fee based income).  Fee based Income 
dalam dunia perbankan syariah juga dikenal dengan istilah 
ujrah (upah) dari keuntungan jasa layanan yang ditawarkan 
oleh perbankan untuk membantu memudahkan aktifitas 
ekonomi masyarakat (Buchori, 2010). 
Selain itu perolehan pendapatan berbasis imbalan ini 
dapat dihasilkan dari akad-akad wakalah, fee dari akad 
kafalah dan upah dari rahn. (Ismail, 2010) memaparkan yang 
mana semua aplikasi akad tersebut tergolong dalam produk-
 


































produk pelayanan jasa. Transaksi pelayanan jasa tersebut 
tergolong sebagai akad pelengkap, yang mana pada akad 
pelengkap tersebut pihak lembaga keuangan syariah 
diperbolehkan untuk meminta pengganti biaya untuk 
menutup biaya yang telah dikeluarkan pihak penyedia yakni 
lembaga keuangan. Biaya atas transaksi jasa tersebut 
diterima oleh pihak penyedia dalam pentuk fee based 
income (Cahyani, 2018).  
2.1.2.2 Landasan Hukum Pendapatan Berbasis Fee 
 Terdapat beberapa landasan hukum terkait 
pendapatan berbasis fee diantaranya (Buchori, 2010): 
a. Fatwa DSN-MUI No. 44/DSN-MUI/VII/2004 tentang 
pembiayaan Multi Jasa yang mana pada poin 4 dan 5 
memuat tentang ketentuan fee based income. (4) 
“Dalam pembiayaan multijasa tersebut, LKS (Lembaga 
Keuangan Syariah) dapat memperoleh imbalan jasa 
(ujrah) atau fee. (5)  Besar ujrah atau fee harus 
disepakati di awal dan dinyatakan dalam bentuk 
nominal, bukan dalam bentuk prosentase (Buchori, 
2010). 
b. Peraturan Bank Indonesia No: 7/ 46/ PBI/ 14 November 
2005, tentang Akad Penghimpunan dan Penyaluran 
 


































Dana bagi Bank yang Melaksanakan Kegiatan Usaha 
Berdasarkan Prinsip Syariah pada pasal 17 : 
“Kegiatan penyaluran dana dalam bentuk pembiayaan 
berdasarkan Ijarah untuk transaksi multijasa berlaku 
persyaratan paling kurang sebagai berikut: 
c. Bank menggunakan akad ijarah untuk transaksi 
multijasa dalam jasa keuangan antara lain dalam bentuk 
pelayanan Pendidikan, Kesehatan, ketenagakerjaan dan 
kepariwisataan 
d. Dalam Pembiayaan kepada nasabah yang menggunakan 
akad Ijarah untuk transaksi multijasa, Bank dapat 
memperoleh imbalan jasa (ujrah) atau fee 
e. Besar ujrah atau fee harus disepakati di awal dan 
dinyatakan dalam bentuk prosentase. 
2.1.3 Analisis SWOT  
2.1.3.1 Definisi SWOT  
SWOT merupakan singkatan dari dari strength 
(kekuakatan), weakness (kelemahan), opportunities 
(peluang) dan threats (ancaman). Dalam definisi yang 
diungkapkan oleh (Rangkuti, 2013) SWOT adalah 
pengidentifikasian faktor-faktor untuk merumuskan 
strategi perusahaan dengan memaksimalkan kekuatan 
 


































(strength)  dan peluang (opportunities) dan meminimalkan 
kelemahan (weakness) dan ancaman (threats). 
Dan menurut (Pearce & Robinson, 2014) Analisis 
SWOT merupakan teknik yang digunakan untuk 
mendapatkan suatu gambaran tentang strategi  perusahaan. 
Dengan asumsi strategi yang efektif dapat diperoleh dari 
kesesuaian akan pemaksimalan kekuatan sebagai sumber 
daya internal dengan peluang sebagai situasi yang terjadi 
secara eksternal. Serta kesesuaian akan peminimalan 
kelemahan dan ancaman.  
Sehingga dalam menentukan suatu strategi 
diperlukan pemahaman akan faktor-faktor yang 
mempengaruhi perusahaan baik eksternal dan internal. 
Sebagaimana pendapatan yang diungkapkan oleh 
(Amirullah, 2015) dimensi pada faktor ekternal sebagai 
wujud Opportunities (Peluang), faktor lingkungan luar yang 
dapat memberikan peluang bagi kegiatan perusahaan. Dan 
Threats (Ancaman), faktor lingkungan luar yang dapat 
mempengaruhi penghambatan  kinerja perusahaan. Dan 
dimensi faktor internal sebagai wujud Strength (Kekuatan), 
faktor internal yang menjadi kekuatan perusahaan dan 
Weakness (Kelemahan), faktor internal yang menjadi 
kelemahan perusahaan  
 


































2.1.3.2 Kategori Faktor Internal 
Faktor internal berkaitan dengan kekuatan dan 
kelemahan di area fungsional bisnis, namun tidak semua 
area memiliki kekuatan dan kelemahan, ada beberapa area 
yang menjadi fokus untuk melihat faktor internal (David, 
2019) 
a. Pemasaran 
Terdapat beberapa fungsi pemasaran diantaranya (1) 
analisis pelanggan (2) Perencanaan Produk dan Jasa (3) 
Penerapan Harga  (4) Distribusi  (David, 2019) 
b. Keuangan  
Berkaitan dengan (1) keputusan investasi (2) keputusan 
pendanaan (David, 2019) 
c. Produksi dan Operasional 
Berkaitan dengan segala aktivitas yang mengubah input 
menjadi barang dan jasa . Seperti bahan baku, tenaga 
kerja, modal, mesin. Terdapat lima fungsi produk 
menurut Roger Schoerder diantaranya: (1) proses (2) 
kapasitas (3) persediaan (4) Angkatan kerja (5) kualitas 
(David, 2019) 
2.1.3.3 Kategori Faktor Eksternal 
Penilaian faktor eksternal dengan berfokus pada 
mengidentifikasi serta mengevaluasi peristiwa yang terjadi 
 


































di luar lingkup bisnis, sehingga dapat mengungkapkan 
adanya peluang yang dapat dimanfaatkan dan mengurangi 
atau menghindari adanya ancaman (David, 2019) : 
a. Ekonomi 
Berkaitan dengan arah dan ciri suatu perekonomian di 
suatu perusahaan. Contoh faktor ekonomi yang 
berkaitan langsung mempengaruhi adanya bisnis atau 
perusahaan seperti adanya tingkat suku bunga naik, 
pendapatan diskresi menurun, dan permintaan barang 
diskresi juga menurun (David, 2019) 
b. Sosial, Budaya, Demografi, dan Lingkungan 
Sebuah bisnis atau perusahaan ketika ingin memperoleh 
keuntungan laba harus menghadapai oleh peluang dan 
ancaman dari perubahan sosial, budaya, dan lingkungan. 
Adanya peristiwa  perubahan dan tren sosial, budaya, 
dan lingkungan dapat membentuk suatu cara hidup, 
berproduksi dan berkonsumsi (David, 2019). Terdapat 
beberapa indikator kunci pada penilaian faktor ekternal 
sosial, budaya, demografis dan lingkungan salah satunya 







































c. Politik, Pemerintah, dan Hukum 
Adanya isu politik yang terjadi pada suatu negara dapat 
mengakibatkan dampak pada suatu bisnis. Dan adanya 
kebijakan pemerintah yang ikut mengurus akan 
peraturan bisnis, yang dapat menjadi sebuah peluang 
atau justru ancaman bagi jalannya bisnis (David, 2019) 
d. Teknologi 
Adanya perkembangan teknologi dapat menjadi sebuah 
peluang sekaligus ancaman, yang mempengaruhi 
produk, jasa, pasar, pemasok, distributor, pesaing, 
pelnggan, proses manufaktur, praktik pasar. Selain itu 
juga adanya teknologi dapat mengurangi hambatan 
biaya dan mempersingkat jalannya suatu produk (David, 
2019). 
e. Persaingan 
Dalam suatu bisnis atau perusahaan adanya kompetisis 
menjadi suatu hal wajar. Pada komponen ini penting 
untuk diperhatikan dalam memformulasikan suatu 
strategi dengan pengidentifikasian informasi terkait 
pesaing (David, 2019. 
2.1.3.4 SWOT Menurut Perspektif Islam 
Analisis SWOT merupakan suatu cara yang 
digunakan untuk menentukan strategi yang didasarkan pada 
 


































komponen strengst,weakness,opportunities, and threats 
sebagai faktor yang menentukan arah kebijakan dengan 
memaksimalkan kekuatan dan peluang yang dimiliki dan 
dapat menyikapi kelemahan dan ancaman yang mungkin 
akan terjadi. Dalam islam perbuatan mempersiapkan masa 
depan dengan baik dengan melihat diri atau berintropeksi 
diri dengan perbuatan yang telah dilakukan dan yang akan 
dilakukan (Usman, 2015). Sebagaimana perintah Allah 
SWT dalam Al-Qur’an: 
َ َوْلتَْنُظْر نَْفٌس َما قَدََّمْت لِّغٍَد ۖ َواتَّ  يَن آَمنُوا اتَّقُوا َّللاَّ َ َخبِّيرٌ يَا أَيَُّها الَّذِّ َ ۚ إِّنَّ َّللاَّ  قُوا َّللاَّ
 بَِّما تَْعَملُونَ  
“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 
hendaklah setiap diri memperhatikan apa yang telah dibuatnya 
untuk hari esok (akhirat); dan bertakwalah kepada Allah, 
Sesungguhnya Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan)” 
(QS. Al-Hasyr: 18) 
 
Dalam manajemen, orang-orang beriman harus 
membuat perencanaan (planning) baik berupa strategi, 
taktik dan trik untuk dapat  memenangkan persaingan maka 
proses perencanaan tersebut harus tetap dalam ajaran atau 
aturan islam. Tidak melakukan perbuatan  yang merugikan 
dengan menghalalkan berbagai cara  dan senantiasa 
melakukan tindakan dengan tetap pada jalan ketakwaan 
kepada Allah. Pada Q.S al-Haysr ayat 18 juga telah 
 


































ditegaskan dua kali tentang pentingnya melakukan evaluasi 
dari perencanaan strategis dengan memperhatikan 
kemaslahatan hari esok (akhirat) dan tidak hanya sebatas 
pada kepentingan dunia (Usman, 2015).  
Sehingga ketentuan-ketentuan syariah yang harus 
diperhatikan menurut (Usman, 2015) dalam menentukan 
strategi diantaraya maqashid syariah dengan memenuhi 
unsur: 
a. Perputaran atau sirkulasi 
Berkaitan dengan perputaran suatu harta atau modal 
yang dimiliki untuk dikembangkan dalam beragam 
kegiatan kebaikan seperti infak, donasi, investasi, 
produksi ataupun konsumsi (Usman, 2015). 
b. Jelas atau legal 
Berkaitan dengan jelasnya suatu harta atau unsur dalam 
produksi dalam artian kejelasan akan kepemilikan. Hal 
ini sebagai upaya menghindari adanya pertikaianatau 
perselisihan (Usman, 2015). 
c. Keadilan dalam harta 
Berkaitan dengan keadilan harta untuk menginfakkan 
harta tersebut pada baik dalam jalan konsumsi, 
produksi, investasi sebagai upaya untuk menghindari 
 


































perbuatan tamak atau berlebihan yang diharamkan oleh 
agama (Usman, 2015). 
d. Terpeliharanya harta dari kedzaliman, berkaitan tentang 
penghindaran perbuatan dari kedzaliman atas harta 
orang lain yang dapat mengakibatkan kerusakan atau 
hilangnya harta (Usman, 2015). 
2.2 Kerangka Analisa 
Evaluasi Strategi Peningkatan Pendapatan Fee 





Faktor Internal  
- Strenght 
- Weakness 
Matriks SWOT sebagai penentuan strategi 
Pemilihan alternatif strategi pengoptimalan LKD 
dalam meningkatkan pendapatan fee 
Mobile BMT KSPPS Sunan Drajat 
Potensi LKD dalam mengkontribusi pada pendapatan  








































Berdasarkan kerangka konseptual yang telah dibangun seperti diatas 
dapat dijelaskan bahwa bahwa Potensi Layanan Keuangan Digital di masa 
pandemi selain potensi mempertahankan pelayanan prima juga dapat 
berpotensi sebagai sumber pendapatan lain yakni perolehan fee dari transaksi 
melalui LKD. Pada penelitian ini penulis memilih fokus pada LKD yang 
dikembangkan oleh lembaga BMT seperti layanan mobile yang dimiliki oleh 
USPPS BMT Sunan Drajat . Dengan adanya layanan digital yang dimiliki 
lembaga berskla mikro menjadi suatu keunikan sekaligus potensi besar untuk 
mempertahankan bisnisnya terlebih di masa sulit pandemi seperti saat ini.  
Layanan digital BMT Sunan Drajat  berupa aplikasi yang dikenal 
dengan nama mobile BMT Sunan Drajat . Mobile BMT Sunan Drajat  
memiliki beberapa fitur layanan yang dapat menghasilkan keuntungan fee 
fitur tersebut dikelompokkan menjadi fitur Cooplink dan Anipay. Fitur 
layanan Cooplink yang terdapat pada BMT Sunan Drajat  diantaranya 
layanan transfer, cicilan, donasi dan tarik tunai. Sedangkan fitur layanan 
Anipay terdiri dari Pulsa Prabayar, Pulsa Pascabayar, Paket Data, Internet, 
Telkom, Token Listrik, Listrik, PDAM, Gopay , OVO, E-Money, Dana, Link 
AJA, Hotel, Kereta, Multifinance, TV. Dari peta konsep diatas penulis ingin 
mengkaji seberapa besar fee yang diterima dari fitur layanan tersebut. Dan 
berapa besar perolehan  fee  yang diterima sebelum pandemi dan selama 
pandemi. Selanjutnya peta penelitian ingin mengkaji bagaimana strategi 
pengoptimalan yang cocok untuk dilaksanakan BMT Sunan Drajat  untuk 
dapat memaksimalkan mobile BMT dan memaksimalkan potensi 
 


































pendapatan fee di masa pandemi. Perumusan strategi ini penulis 
menggunakan alat analisis SWOT. Dimulai dari penginputan faktor internal 
dan eksternal dengan matriks IFE dan EFE, tahap pencocokan untuk 
menentukan posisi bisnis, tahap penyusunan strategi dengan matriks SWOT 
dan tahap pengambilan keputusan dengan metode QSPM 
 



































BAB III METODE PENELITIAN 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Pendekatan Penelitian 
Pada penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif (field 
research) mencari data secara langsung di lapangan dengan menggali data yang 
berhubungan layanan keuangan digital mobile BMT di USPPS BMT Sunan 
Drajat. Melalui metode wawancara secara langsung untuk mengetahui fakta-
fakta yang terjadi di lapangan terutama fakta-fakta secara internal dan ekternal 
yang mempengaruhi perkembangan mobile BMT. Kemudian dilakukan dengan 
analisa dari beberapa data fakta yang telah diporeleh untuk dilakukan 
perumusan usulan alternatif strategi pengoptimalan mobile BMT dengan 
menerapkan analisis swot.  
3.2 Sumber Data  
3.2.1 Data Primer 
Data primer menurut (Burhan bungin, 2001) merupakan 
pengambilan data di lapangan yang bersumber dari pihak utama. Sumber 
data primer dari penelitian ini dapat diperoleh secara langsung di Kantor 
Pusat USPPS BMT Sunan Drajat  Lamongan yang berlokasi di 
Kecamatan Paciran. Berupa data wawancara melalui pihak-pihak yang 
secara struktur perusahaan memiliki jabatan yang sangat berpengaruh 
pada kinerja dan operasional BMT seperti manajer USPPS BMT Sunan 
Drajat  yang paham tentang pengaturan manajemen bisnis di BMT 
tersebut, dan pihak yang menaungi bagian IT sebagai pihak yang paham 
 



































dari pengembangan mobile BMT. Serta pihak nasabah pengguna mobile 
BMT yang merasakan penggunaannya. Dalam kaitannya data tesebut 
berguna untuk mengetahaui faktor yang terjadi secara internal dan 
eksternal berupa kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman sebagai 
bahan penyusunan strategi pengoptimalan pendapatan fee yang 
dihasilkan mobile BMT dari pihak internal dan pihak eksternal.  
3.2.2 Data Sekunder 
Data sekunder pada penelitian menggunakan beberapa data yang 
didapat oleh pihak lain diantaranya: 
a. Dokumen Laporan keuangan terutama terkait dengan laporan laba 
rugi tahun 2019 dan tahun 2020, untuk tujuan mengetahui 
pergerakan pendapatan yang diperoleh dari layanan mobile bmt 
sebelum terjadi pandemi di tahun 2019 dan saat pandemi di tahun 
2020.  
b. Dokumen Laporan Statistik Transaksi Delivery Channel Bank 
Indonesia 2014-2020 
3.3 Teknik Pengumpulan Data  
3.3.1 Observasi  
Observasi sebagai cara pengambilan data dengan melakukan 
pengamatan secara langsung peneliti datang ke lokasi penelitian di 
Kantor Pusat USPPS BMT Sunan Drajat  untuk melihat kegiatan atau 
pemantauan langsung dari jalannya layanan mobile BMT melalui staff 
bagian IT.  
 



































3.3.2 Wawancara  
Wawancara sebagai rangkaian untuk mencari informasi atau data 
secara langsung menggunakan komunikasi lisan maupun verbal. Teknik 
wawancara yang akan digunakan penulis berupa wawancara terstruktur 
dengan membuat pola pertanyaan. Sehingga dalam proses wawancara 
penulis menyiapkan pertanyaan untuk mengali informasi untuk 
menemukan data tentang faktor-faktor internal dan eksternal dari 
penerapan mobile BMT. Narasumber dalam wawancara ini diantaranya: 
a. Bapak Muhammad Kanzi Daroini selaku manajer di Kantor Pusat 
BMT Sunan Drajat   
b. Nofan Andrian Usamani Putra selaku Admin IT di BMT Sunan 
Drajat  
c. Nasabah pengguna layanan mobile banking sebagai pihak eksternal, 
untuk melakukan wawancara kepada nasabah dikarenakan keadaan 
pandemi memungkinkan pengunjung yang sedikit, wawancara akan 
dilakukan dengan media link dengan pola pertanyaan yang disebar 
luaskan. Sehingga tidak ada ketentuan jumlah nasabah karena 
bersifat open responden.  
3.3.3  Kuisioner 
Tahap pengumpulan data dengan kuisioner ini dilakukan setelah 
wawancara penggalian informasi tentang faktor-faktor yang 
mempengaruhi kinerja mobile BMT. Kuisioner ini berupa kuisioner 
tertutup untuk tujuan mengetahui nilai-nilai yang diberikan pada tiap-
 



































tiap faktor yang telah disimpulkan sebagai cara penentuan skala dan 
bobot pada tahap penyusunan matriks. 
3.3.4 Dokumentasi  
Dokumentasi sebagai rangkaian untuk mengumpulkan beberapa 
data dari fenomena atau peristiwa yang berkaitan dengan penelitian. 
Pada tahap ini pengumpulan data yang terdiri dokumen profil umum dan 
struktur lembaga BMT Sunan Drajat , dokumen laporan keuangan laba 
rugi tahun 2019 dan 2020 sebagai data untuk mengetahui pola 
perkembangan pendapatan dari mobile BMT, dokumen wawancara yang 
dilakukan secara langsung menggunakan dokumentasi berupa rekaman 
untuk memuat hasil wawancara yang berasal dari narasumber. 
3.4 Teknik Pengolahan Data  
3.4.1 Reduksi  
Setelah data diperoleh kemudian dilakukan pemeriksaan dengan 
pemilahan maupun penyederhanaan. Kemudian menghubungkan dan 
menyelaraskan data yang diperoleh dengan penelitian yang diangkat. 
Dalam penelitian ini akan dilakukan analisis dari hasil wawancara 
ataupun observasi dengan pihak terkait USPPS BMT Sunan Drajat . 
Kemudian data yang telah diperoleh akan dilakukan pemisahan untuk 
disesuaikan dengan kebutuhan penelitian.  
3.4.2 Penyajian data 
Setelah data direduksi maka dilakukan penyajian data. (Yaniawati, 
2017) Penyajian data biasanya berupa uraian singkat, bagan, hubungan 
 



































antar kategori untuk menjadi sekumpulan informasi atau data yang 
sifatnya lebih mudah dipahami. Dalam langkah ini, peneliti menyusun 
data yang relevan sesuai kerangka pemaparan yang telah direncanakan 
dengan rumusan masalah sehingga informasi yang diperoleh akan 
mudah menjawab permasalahan dalam suatu penelitian. 
3.4.3 Penarikan kesimpulan 
Kesimpulan awal yang yang bersifat sementara, dan akan berubah 
bila tidak dtemukan bukti-bukti yang kuat dan mendukung pada tahap 
pengumpulan data berikutnya. (Sugiyono, 2014) Kesimpulan dalam 
penelitian kualitatif merupakan temuan baru yang sebelumnya belum 
pernah ada dan temuan tersebut berupa deskripsi atau gambaran suatu 
obyek yang sebelumnya masih remang-remang atau gelap sehingga 
setelah diteliti menjadi jelas. 
3.5 Teknik Analisis Data  
Setelah proses pencarian data dari hasil wawancara, dokumentasi, dan 
data-data lain yang telah terkumpul yang kemudian dilakukan analisis. Pada 
penelitian ini penulis juga melakukan analisis data menggunakan SWOT 
sebagai alat yang digunakan untuk merumuskan strategi yang bersumber dari 
identifikasi faktor yang berpengaruh (Rangkuti, 2006). Dalam melakukan 
analisis ini ada beberapa tahapan diantaranya: 
3.5.1 Tahap Input  
Tahap mengumpulkan data informasi yang berkaitan dengan 
informasi internal maupun eksternal. Kemudian dilakukan identifikasi 
 



































faktor internal yang berupa variabel kekuatan dan kelemahan dengan 
menggunakan matrik IFE (Internal Factor Evaluation). Dan identifikasi 
faktor eksternal yang berupa variabel peluang dan ancaman dengan 
menggunakan matrik EFE (Eksternal Factor Evaluation) (Dian, 2020). 
Kemudian dari matriks tersebut dapat menunjukkan matriks di tahap 
pencocokan dengan mengkuantifikasi secara subyektif terkait faktor-
faktor yang mempengaruhi (David, 2019) 
Dalam penyusunan matrik EFE (Eksternal Factor Evaluation) 
diperlukan perumusan faktor-faktor eksternal terlebih dahulu. 
Kemudian dilanjutkan dalam beberapa tahap seperti berikut (David, 
2019): 
a. Membuat daftar faktor eksternal yang telah diidentifikasi  
b. Memberikan bobot pada tiap masing-masing faktor dengan kisaran 
0,0 (tidak penting) hingga 1,0 (sangat penting). Jumlah keseluruhan 
bobot terhadap faktor harus sama dengan 1,0 
c. Memberikan rating atau peringkat antara 1 hingga 4 untuk tiap tiap 
faktor eksternal, 4 = respons superior, 3 = respons di atas rata-rata, 
2 = respons rata-rata, 1 = respons buruk  
d. Kalikan bobot dan rating pada tiap faktor untuk memperoleh skor 
tertimbang 







































Tabel matrik EFAS dapat digambarkan seperti dibawah ini  
Tabel 3. 1 Contoh Matrik EFAS 






   





   
Total Ancaman    
 
Kemudian dilanjutkan penyusunan matrik IFE (Internal Factor 
Evaluation) untuk merumuskan faktor-faktor internal dengan 
mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan (David, 2019). Terdapat 
beberapa langkah yang dapat dikembangkan sebagai berikut: 
a. Membuat daftar faktor internal yang telah diidentifikasi  
b. Menentukan bobot pada tiap masing masing faktor dari (0,0) tidak 
penitng hingga 1,0 (semuanya penting). Dan jumlah keseluruhan 
bobot harus sama dengan 1,0 
c. Memberikan rating atau peringkat antara 1 hingga 4 untuk tiap tiap 
faktor internal, 1 = kelemahan utama, 2 = kelemahan kecil, 3 = 
kekuatan kecil, 4 = kekuatan utama. Perlu diperhatikan untuk 
 



































kekuatan harus menerima peringkat 3 dan 4 dan kelemahan harus 
menerima peringkat 1 dan 2  
d. Kalikan bobot dan rating pada tiap faktor untuk memperoleh skor 
tertimbang 
e. Jumlahkan skor tertimbang dari tiap faktor untuk memperoleh total 
skor tertimbang 
Tabel 3. 2 Contoh Matrik IFAS 





   





   
Total Kelemahan    
 
3.5.2 Pencocokan  
Dilakukan pencocokan atau matching stage untuk memperoleh 
beberapa strategi alternatif, dengan adanya sumber daya internal dan 
adanya peluang dan ancaman dari faktor eksternal. Terdapat beragam 
teknik yang dapat digunakan, namun peneliti ditahap ini menggunakan 
matriks analisis SWOT.   
 



































Dimulai dengan penyusunan digram SWOT untuk mengetahui 
posisi strategi, dengan cara membuat titik kuadaran sumbu X yang 
berasal dari nilai selisih total Stregth dan Weaknes,  kemudian 
menentukan sumbu Y yang berasal dari nilai selisih total Opportunities 
dan Threat. 










Pada diagram SWOT dapat menentukan 4 posisi kuadran 
diantaranya: 
a. Kuadran 1 
Posisi yang menguntungkan dengan adanya kekuatan dan peluang 
yang ada  sehingga pada posisi ini dapat dilakukan strategi yang 






Agresif Turn Arround 
Diversifikasi Defensif 
 



































b. Kuadran 2 
Posisi dengan memanfaatkan adanya kekuatan yang dimiliki untuk 
menghindari adanya ancaman, pada posisi ini dapat dengan 
melakukan strategi kekuatan untu memanfaatkan peluang jangka 
Panjang dengan cara strategi diversifikasi  
c. Kuadra 3 
Posisi adanya kelemahan yang dimiliki namun dengan adanya 
peluang yang menguntungkan dapat menjadi manfaat untuk 
menghadapi kelemahan tersebut. Strategi yang dapat dilakukan 
dengan meminimalkan kelemahan tersebut untuk mengambil 
peluang yang ada. 
d. Kuadaran 4 
Posisi yang tidak menguntungkan yang mana adanya kelemahan 
yang besar dan tingkat ancaman yang besar pula 
Dalam tahap penyusunan strategi menggunakan bantuan matrik 
SWOT yang menggambarkan secara jelas tentang peluang dan ancaman 
serta kekuatan dan kelemahan. Dalam tahap ini akan menghasilkan 
empat kemungkinan alternatif strategi (David, 2019). Yang terdiri dari: 
a. Strategi SO adalah Strategi yang menggunakan seluruh kekuatan 
yang kita miliki untuk merebut peluang.  
b. Strategi ST merupakan strategi yang disusun dengan menggunakan 
seluruh kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi ancaman yang 
akan terjadi.  
 



































c. Strategi WO adalah Strategi yang meminimalkan kelemahan untuk 
merebut peluang.  
d. Strategi WT adalah Strategi yang disusun dengan meminimalkan 
kelemahan untuk menghindari ancaman yang akan terjadi. 
Tabel 3. 3 Contoh Matrik SWOT 
 Kekuatan Kelemahan 
Peluang Strategi SO Strategi WO 
Ancaman Stategi ST Strategi WT 
 



































BAB IV HASIL PENELITIAN 
HASIL PENELITIAN 
 
4.1 Gambaran Umum USPPS BMT Sunan Drajat 
USPPS BMT Sunan Drajat didirikan sebagai unit usaha dari Koppotren 
(Koperasi Pondok Pesantren) Sunan Drajat Lamongan yang telah ada sejak 
tahun 1997.  Namun keberadaan Koppotren Sunan Drajat masih tergolong 
masif hanya untuk ruang lingkup pondok pesantren dan belum terbuka secara 
umum untuk melayani masyarakat. Hingga ditahun 2018 Bulan November 
USPPS BMT Sunan Drajat mulai beroperasi sebagai unit usaha Koppotren 
Sunan Drajat. Dengan legalitas hukum pendirian berupa Badan Hukum 
Koperasi dengan nomor: 7274/BH/II/92 Tanggal 28 Maret 1992 dan Surat 
Keputusan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Nomor: 
001220/PAD/M.KUKM.2/IX/2019. BMT Sunan Drajat dengan misi untuk 
menjadi lembaga bisnis mandiri yang dapat memberikan kemashlahatan bagi 
santri alumni dan ummat. Serta USPPS BMT Sunan Drajat ini memiliki visi 
dengan meningkatkan kesejahteraan santri, alumni Pondok Pesantre Sunan 
Drajat dan Ummat melalui pemanfaatan unit-unit bisnis yang dijalankan 
berdasarkan prinsip syari’ah. Dan melakukan aktivitas ekonomi dengan 
budaya mandiri (manju, amanah, berdedikasi) 
4.2 Layanan Keuangan Digital Mobile BMT Sunan Drajat  
Selain mengembangkan produk simpanan dan pembiayaan, diawal 
beroperasinya BMT Sunan Drajat tahun 2018 juga mulai dikembangkan 
inovasi layanan digital berbasis core banking salah satunya produk digital 
 



































mobile BMT. Mobile BMT Sunan Drajat merupakan Layanan berbasis digital 
berupa aplikasi yang dapat diakses secara 24 jam melalui media smartphone. 
Fitur Layanan mobile BMT hampir memiliki kesamaan dengan mobile 
banking yang dulu dikembangkan oleh perbankan seperti adanya fitur transfer 
dan pembelian.  
BMT Sunan Drajat dalam mengembangkan pola pelayanan digital mobile 
ini melakukan kerja sama dengan Perusahaan Aulia Software sebagai 
perusahaan pengembang perangkat lunak digital financial dan kerjasama 
dengan BNI Syariah. Pola layanan Mobile BMT Sunan Drajat  seperti yang 
digambarkan (Nur & Hendratmi, 2020) dalam penelitiannya yang pernah 
dilakukan di BMT Sunan Drajat  sebagai berikut: 












Nasabah BMT Memproses 
Mendapat 2 no rekening 
(No. Viartual Account 
dan No Rekening BMT 
Mendapat passwod untuk 
aktivasi Mobile BMT 
Sunan Drajad 
Mobile BMT 
Aulia Software BNI Syariah 
Layanan core banking 
(cooplink) penghubung 
offline ke online 
Layanan Virtual Account 
sebagai media terciptanya 
layanan transfer dana 
1. Terciptanya layanan 
anipay di Mobile BMT 
2. Terciptanya layanan 
 



































4.2.1 Fitur Layanan Mobile BMT  
Pada mobile BMT Sunan Drajat ini terdapat fitur layanan transfer 
sesama BMT, transfer antar BMT atau cabang, pembayaran angsuran 
pembiayaan atau pinjaman secara online. Dan fitur layanan Anipay yang 
menawarkan layanan pembelian (pulsa prabayar, paket data dan token 
listrik), pembayaran (tagihan PLN, tagihan PLN, pulsa pascabayar, 
telkom, PDAM, TV berlangganan, internet, multifinance, BPJS 
Kesehatan dll). Penerapan layanan mobile BMT dikembangkan melalui 
Kerjasama dengan lembaga perbankan BNI   
Gambar 4. 3 Fitur Menu Mobile BMT Sunan Drajat 
 







































4.2.2 Biaya Komisi Layanan Transaksi Mobile BMT  
Sebagai layanan penyedia jasa layanan keuangan digital mobile 
BMT Sunan Drajat menerapkan fee atau komisi yang harus dibayarkan 
nasabah/ anggota setiap kali melakukan  layanan transaksi keuangan 
melalui mobile BMT. Harga komisi yang ditawarkan dengan kisaran 
200-500 untuk fitur menu layanan transaksi transfer antar Bank dan 
layanan transaksi pembelian pulsa dan paket data serta layanan transaksi 
pembayaran PPOB seperti pembayaran listrik, PDAM dan Telkom. 
Kemudia harga komisi dengan kisaran 1000-4500 untuk layanan 
transaksi pembelian top-up e-money atau e-wallet serta pembayaran 
jasa asuransi BPJS. Berikut tabel biaya komisi dari setiap fitur menu 
layanan transaksi di mobile BMT Sunan Drajat: 
Tabel 4. 1 Biaya Fee Layanan Transaksi Mobile BMT 
Jenis Layanan Transaksi Keuntungan BMT 
Pulsa Prabayar 500 
Pulsa Pasca Bayar 500 
Paket Data 500 
Internet 500 
 OVO 1.000 
GOPAY 1.000 
DANA 1.000 









































Token Listrik 200 
Telkom 200 
Sumber: Mobile BMT Sunan Drajat, 2021. Data telah diolah 
4.2.3 Tingkat Pengguna Mobile BMT 
Berdasarkan tabel dibawah berkaitan dengan jumlah pengguna 
Mobile BMT Sunan Drajat dari keseluruhan cabang USPPS BMT Sunan 
Drajat.  Pengguna mobile BMT terbanyak berada di cabang Pondok 
Pesantren Sunan Drajat. Kemudian urutan kedua oleh cabang Sekapuk 
dan urutan ketiga berada di cabang pusat BMT Sunan Drajat.  
Tabel 4. 2 Jumlah Pengguna Mobile BMT Sunan Drajat 
No Kantor Jumlah 
Pengguna 
1 PUSAT 149 
2 PPSD 873 
3 PANCENG 103 
4 BAURENO 125 
6 MONTONG 98 
7 KARANGGENENG 112 
8 SEKAPUK 189 
9 LAREN 86 
10 BANGKALAN 69 
11 SUKODADI 54 












































Grafik 4. 1 Prosentase Pengguna Mobile BMT 
 
Sumber: Data Online Mobile BMT, 2020. Data telah diolah Kembali 
 
Berdasarkan grafik diatas yang menunjukkan data total anggota/ 
nasabah USPPS BMT Sunan Drajat yang tergabung sebesar 19.850 dan 
pengguna mobile BMT berjumlah 1858 atau hanya 9% dari keseluruhan 
pengguna. Berdasarkan pemaparan Pak Kanzi Manajer BMT 
menyebutkan penyebab rendahnya pengguna mobile BMT dikarenakan 
BMT yang memiliki perbedaan segmen menurut penjelasannya 
sebagaian besar pengguna mobile lebih banyak didukung oleh usia 
milenial dan literasi digital seperti saat ini penggunanya lebih banyak 
didominasi oleh santri di cabang pondok pesantren dan beberapa 
masyarakat dengan tingkat literasi digital tinggi. Sedangkan mereka non 
pengguna lebih banyak didominasi oleh masyarakat kelompok UMKM 
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Grafik 4. 2 Prosentase Pengguna Aktif 
 
 Sumber: Data Online Mobile BMT, 2020. Data telah diolah kembali 
 
Kemudian berdasarkan data pengguna mobile BMT Sunan 
Drajat yang tercatat sebesar 1.858 dari keseluruhan yang aktif 
melakukan transaksi sebesar 653 atau secara prosentase sebesar 74% 
anggota/ nasabah yang aktif bertransaksi.  
4.2.4 Tingkat Penggunaan Masing-masing Fitur Layanan Mobile BMT 
Dari beberapa fitur layanan di mobile BMT Sunan Drajat, pada 
menu fitur layanan transfer ke bank dan antar BMT memiliki tingkat 
transaksi yang lebih tinggi. Kemudian menu fitur layanan pembelian 
pulsa dan menu fitur layanan pembayaran PPOB. Kemudian menu fitur 
layanan pembayaran BPJS Kesehatan. Dan terdapat layanan dengan 
minim peminat yakni pembelian uang elektronik dan TV berlanggan. 
Tabel 4. 3 Jumlah Transaksi Dari Tiap Fitur Layanan Mobile BMT 
NO PRODUK 2019 2020 





3 PAKET DATA 3621 3956 
74%
26%
Prosentase Pengguna Aktif Mobile BMT
Pengguna Aktif Pengguna Pasif
 








































6 PDAM 25 14 





9 INTERNET 164 147 
10 LISTRIK 768 658 
11 MULTIFINANCE 58 47 
12 TELKOM 24 12 
13 GOPAY 235 211 
14 OVO 168 124 
15 E-MONEY 97 105 
16 DANA 147 162 
17 LINK AJA 82 52 
 Sumber: Data Online Mobile BMT, 2020. Data telah diolah Kembali 
 
4.3 Perkembangan Mobile BMT Sunan Drajat Selama Pandemi  
4.3.1 Tingkat Transaksi Mobile BMT Sunan Drajat 
Tabel 4. 4 Jumlah Transaksi Mobile Sunan Drajat 
Tahun Jumlah Transaksi 
2019 11.174 
2020 11.402 
Sumber: Data Online Mobile BMT, 2020. Data telah diolah kembali 
Berdasarkan tabel data diatas menunjukkan perbandingan jumlah 
transaksi tahun 2019 dan 2020 yang mana di tahun 2020 saat terjadi 
peristiwa pandemic covid-19. Adanya penyebaran virus di Indonesia 
berdampak pada pembatasan mobilitas masyarakat selama pandemic 
termasuk aktivitas akses layanan keuangan. Sehingga membuat 
sebagian masyarakat memilih beralih menggunakan akses keuangan 
secara digital untuk membantu memudahkan aktivitas transaksi selama 
 



































pandemic. Seperti yang terjadi di BMT Sunan Drajat dengan layanan 
keuangan digital terjadi peningkatan transaksi pada mobile BMT. 
Berdasarkan pemaparan Bapak Kanzi menyebutkan terjadi peningkatan 
transaksi mobile BMT selama pandemic di setiap cabang namun tidak 
meningkat banyak. 
Dan menurut Novan Andriani Kepala Divisi IT USPPS BMT Drajat 
yang menjelaskan terkait tingkat transaksi selama pandemic terjadi 
peningkatan, namun masih secara fluktuatif.  Dan pengguna baru atau 
anggota baru yang tergabung selama pandemic tidak terjadi peningkatan 
yang signifikan. Salah satu faktornya yakni kesulitan ekonomi di 
masyarakat selama pandemic sehingga membuat sejumlah masyarakat 
enggan untuk mendaftar sebagai anggota baru. Dan lebih menggunakan 
dana yang dimilikinya untuk mencukupi kebutuhan sehari-hari daripada 
untuk disimpan atau ditabung.  
4.3.2 Pendapatan Fee Mobile BMT Tahun 2019-2020 
Tabel 4. 5 Pendapatan Fee Mobile BMT Tahun 2019 dan 2020 
Tahun Jumlah 
2019 Rp   6.084.400 
2020 Rp    6.257.600  
Sumber: Data Online Mobile BMT, 2020. Data telah diolah 
Kembali 
 
Berdasarkan data diatas yang merupakan total pendapatan bersih 
dari layanan mobile BMT di tahun 2020 menunjukkan selisih sedikit 
atau tidak terjadi banyak peningkatan dari tahun sebelumnya atau secara 
 



































prosentase peningkatan pendapatan fee dari tahun 2019 sampai 2020 
hanya 0,02% sehingga di saat pandemic adanya layanan mobile BMT di 
lembaga USPPS BMT Sunan Drajat tidak banyak menyumbang 
pendapatan berbasis fee. Pendapatan fee diperoleh dari transaksi melalui 
layanan mobile BMT didominasi dari penggunaan transaksi di 
pembelian pulsa, layanan transfer dan pembayaran ppob seperti 
pembayaran listrik.  
4.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Mobile BMT 
4.4.1 Faktor intenal  
Faktor Internal yang merupakan faktor-faktor yang dipengaruhi 
oleh kondisi di dalam perusahaan. Pada kondisi ini kemudian dapat 
menunjukkan suatu kekuatan dan kelemahan di tiap area fungsional 
bisnis perusahaan. Karena tidak ada perusahaan yang memiliki kekuatan 
dan kelemahan di semua area (David, 2019). Sehingga dalam menggali 
informasi terkait faktor internal yang mempengaruhi kinerja dari 
penerapan mobile BMT Sunan Drajat dengan cara melihat dari beberapa 
komponen yang menjadi pertimbangan. Sehingga dapat diketahui faktor 
internal yang menjadi sumber kekuatan dan kelemahan dari mobile 
BMT Sunan Drajat 
4.4.1.1 Segi Pemasaran 
Pemasaran menjadi unsur keberhasilan perusahaan 
dalam menyampaikan barang atau jasa kepada konsumen. 
Dalam segi pemasaran sendiri dibagi lagi dalam beberapa 
 



































komponen untuk melihat faktor internal dalam suatu 
pemasaran.  
a. Analisis Pelanggan, dengan melakukan pengujian dan 
mengevaluasi keinginan, hasrat, kebutuhan pelanggan 
(David, 2019). Berdasarkan pemaparan manajemer 
BMT Sunan Drajat yang menyebutkan pengguna mobile 
BMT lebih banyak didominasi oleh santri di cabang 
pondok pesantren dan beberapa masyarakat dengan 
tingkat literasi digital tinggi. Sedangkan mereka non 
pengguna lebih banyak didominasi oleh masyarakat 
kelompok UMKM yang hanya sebatas menggunakan 
produk simpanan dan pembiayaan.  
“pengguna mobile bmt itu sendiri yang banyak ada di 
pondok arena santri atau siswa itu harus mempunyai 
simpanan dan fasilitas mobile bmt itu untuk 
dimanfaatkan oleh mereka, untuk memenuhi kebutuhan 
seperti transfer pembelian pulsa dan voucher” 
 
b. Distribusi, dalam memasarkan layanan mobile BMT 
melalui sistem jemput bola dengan turun kelapangan 
untuk mepromosikan produk BMT termasuk produk 
layanan mobile BMT. Namun disaat pandemic kegiatan 
promosi secara jemput bola mengalami pengurangan 
dikarenakan adanya pembatasan aktivitas sehingga 
tidak memungkinkan untuk banyak beraktivitas diluar 
kantor.  
 



































“Karena kita memang sunan drajat di Lamongan sendiri 
sudah punya brand sudah punya nama jadi selagi kita 
cukup sebar brosur. Sebelum pandemic kita dulu sempat 
untuk adakan seminar kecil kecilan di desa di aula desa 
di RT RW namun saat pandemic ini kita berjalan saja 
tidak payah-payah sebar brosur atau apa dari masyarakat 
sendiri sudah banyak yang respon di kantor malahan, 
jadi mereka datang ke kantor supaya untuk nanti diambil 
buku tabungannya jadi tidak ada promosi lagi semasa 
pandemic. Sekarang ini hampir satu tahun kita pasif, 
marketing sudah berjalan sesuai dengan yang 
diharapkan dan dikira sudah cukup target” (Kanzi, hasil 
wawancara 28 Februari 2021) 
 
c. Namun dengan adanya penerapan sistem jemput bola 
berakibat pada beban gaji yang tinggi untuk gaji 
marketing selain itu juga jumlah kebutuhan marketing 
yang tinggi  untuk  menjalankan sistem marketing 
tersebut.   
“penerapan sistem jemput bola ini berdampak pada bopo 
bmt beban gaji semakin tinggi” (Novan, hasil 
wawancara 28 Februari 2021) 
 
d. Perencanaan Produk, pada komponen ini merupakan 
aktivitas uji pemasaran akan pengembangan produk, 
salah satunya dengan melihat pemosisian merek akan 
produk, kejelasan jaminan untuk memberikan prediksi 
usaha di masa yang akan datang atas pengembangan 
produk baru (David, 2019)  Berdasarkan pemaparan 
Manajer USPPS BMT Sunan Drajat terkait penilaian 
akan posisi merek produk, yang mana Mobile BMT 
 



































memiliki posisi yang dominan kuat karena adanya  nama 
Pondok Pesantren Sunan Drajat.  
“…tentu memiliki posisi merek yang kuat dari nama 
sunan drajat karena memang sunan drajat sendiri di 
Lamongan di area tunggul sudah terkenal dan cukup 
mashyur” (Kanzi, hasil wawancara 28 Februari 2021) 
e. Penetapan Harga, sebagaimana yang diungkapkan oleh 
Pak Nofan selaku Kadiv IT terkait penetapan harga fee 
ditawarkan juga lebih murah jika dibandingkan dengan 
pesaing. Lalu produk anipay seperti pembelian pulsa 
memiliki harga cukup murah sebanding dengan harga 
agen sehingga dapat memberikan keuntungan pengguna 
terlebih jika dilakukan penjualan lagi oleh 
anggota/nasabah mereka masih mendapat keuntungan. 
Namun adanya penawaran harga fee yang relative murah 
menyebabkan keuntungan yang lebih sedikit bagi BMT 
Sunan Drajat. Selain itu pihak BMT sebagai pihak 
ketiga bukan sebagai pengembang pertama. Sehingga 
keuntungan yang diperoleh harus dibagi dengan pihak 
mitra yang tergabung.  
“Kita kan pihak ketiga dari orang yang mau transfer 
masuk ke BMT kemudian ke kita otomatis adminnya 
lebih dari bank kalo di bank kan 6.500 kalo kita 7000, 
selisih tersebut masuk keuntungan kita. Bahkan jika 
dibandingkan dengan agen bank yang menyediakan 
layanan transfer dengan harga hampir setengah lebih 
tinggi dari kita yakni sekitar 15.000. Dan untuk layanan 
pulsa sekelas pulsa dibandingkan dengan agen kita tidak 
 



































kalah saing itu juga kita masih 11000 sekian jadi untuk 
dibuat jualan lagi masih ada untung.” (Kanzi, hasil 
wawancara 28 Februari 2021) 
 
4.4.1.2 Keuangan 
Pada komponen ini berkaitan dengan pengolahan 
keuangan seperti adanya keputusan pendananaan terkait 
cara memperoleh dana dan keputusan investasi untuk 
pengalokasian dana. Berdasarkan pemaparan Bapak Novan 
selaku Kadiv IT menjelaskan terkait perolehan modal dan 
dana. Yang mana selama ini BMT mendapat dukungan 
modal berasal dari komunitas “Pessandra” kominutas 
alumni pondok pesantren sebagai investor dan penyumbang 
dana untuk BMT.  
4.4.1.3 Produksi dan Operasional 
Segala aktivitas untuk mengubah input menjadi 
output baik barang maupun jasa. Dalam untuk mengetahui 
faktor internal dari segi produk terdapat beberapa 
komponen yang perlu diperhatikan seperti:  
a. Kualitas, secara kualitas layanan mobile BMT 
memberikan pelayanan penuh namun disisi lain masih 
harus merasakan adanya kekurangan yang menjadi 
keluhan pengguna yakni adanya kendala jaringan dan 
sistem eror.  
 



































“Kendala provider dan mitra kita, seperti notif di mobile 
pulsa sudah masuk padahal belum masuk” (Novan, hasil 
wawancara 28 Februari 2021) 
 
b. Kapasitas, terkait dengan pemaksimalan inovasi 
teknologi untuk memberikan manfaat lebih bagi dari 
adanya jasa mobile BMT. Berdasarkan pemaparan 
manajer BMT menyebutkan mobile BMT melakukan 
inovasi teknologi secara maksimal untuk menghasilkan 
fitur layanan transaksi yang lebih beragam jika 
dibanding dengan mobile BMT lain. Seperti adanya fitur 
pembayaran pembiayaan secara online  
“contoh saja disini ada orang pembiayaan kemudian 
orang yang pinjam itu di online dia bayar cicilan ya 
online bisa, jadi tidak perlu repot datang ke kantor, juga 
bisa dipantau secara online ketika sudah bayar juga ada 
notifikasi sms masking dan kepercayaan masyarakat 
jadi timbul dengan fasilitas yang kita punya.” (Kanzi, 
hasil wawancara 28 Februari 2021) 
 
c. Personalia, penempatan dan ketepatan tenaga pengelola 
untuk mendukung keefektifan berjalannya suatu bisnis. 
Dari hasil wawancara dengan Bapak Kanzi Manajer 
USPPS BMT Sunan Drajat menyebutkan SDM yang 
mengelola sistem mobile BMT dilakukan oleh tim IT 
dari beberapa alumni santri yang memiliki pengalaman 
di bidang IT . 
 
 



































4.4.1.4 Pengembangan,  
komponen yang berkaitan dengan sisi 
pengembangan untuk sebuah kelangsungan jangka panjang. 
Pada komponen ini perlu dilakukan pengalian untuk 
mengetahui adanya faktor yang dapat mempengaruhi 
perkembangan mobile BMT, adanya kekuatan ataupun 
kelemahan dari sisi pengembangan.  Berdasarkan penjelasan 
Bapak Nofan kadiv IT yang menyebutkan pengembangan 
untuk Mobile BMT untuk kelangsungan jangka panjang 
telah direncanakan dengan menciptakan sistem core sendiri 
dengan kerjasama dengan BMT Sidogiri dan Koppotren Al 
Yasini. Sebagai bentuk investasi dalam peningkatan 
kualitas pelayanan. Selama ini adanya mobile BMT Sunan 
Drajat bergantung dengan sistem core dari perbankan yakni 
Bank BNI.  Hal ini menunjukkan dari sisi pengembangan 
telah mulai berjalan.  
Sehingga data terkait faktor internal pada tiap masing-masing 
komponen yang diperoleh dari hasil wawancara dapat disimpulkan 
seperti tabel dibawah ini 
Tabel 4. 6 Faktor Internal 
Komponen Kekuatan Kelemahan 
Pemasaran Analisis 
Pelanggan 
 Segmen pengguna 
didominasi santri 
 



































pondok dari pada 
masyarakat umum 
Distribusi  Pengeluaran gaji yang 
tinggi untuk 
marketing jemput bola 
Penetapan 
Harga 
Penawaran harga yang 





Posisi Produk Posisi mobile BMT 
yang kuat dengan 
adanya brand nama 
Sunan Drajat 
 
Keuangan Penganggaran Dukungan permodalan 
dari ikatan alumni 
Pessandra  
 
 Investasi Investasi penciptaan 




Kualitas  Kurangnya kualitas 
pada sistem jaringan 
dan kendala sistem 
error 
  Kapasitas Penawaran fitur 
layanan yang beragam 
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4.4.2 Faktor Eksternal 
Dalam merumuskan faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja 
mobile BMT Sunan Drajat, selain dari sisi lingkungan internal juga 
dapat dilihat dari sisi lingkungan eksternal. Faktor-faktor yang 
dipengaruhi oleh kondisi diluar perusahaan. Pada kondisi eksternal yang 
terjadi diluar perusahaan ini kemudian memberikan dampak berupa 
peluang dan ancaman. Sehingga dalam menggali informasi terkait faktor 
internal yang mempengaruhi kinerja dari penerapan mobile BMT Sunan 
Drajat dengan cara melihat dari beberapa komponen yang menjadi 
pertimbangan. Sehingga dapat diketahui faktor eksternal yang menjadi 
sumber peluang dan ancaman dari mobile BMT Sunan Drajat. Dalam 
penggalian data penelitian tentang faktor eksternal yang mempengaruhi 
kinerja mobile BMT Sunan Drajat penulis memaparkan komponen 
faktor eksternal yang menjadi peluang dan ancaman diperoleh dari hasil 
wawancara dengan beberapa responden. 
4.4.2.1 Sosial, Budaya, Demografis, Lingkungan 
Pada segmen ini bertujuan untuk melihat adanya 
tren atau perubahan sosial yang terjadi di masyarakat 
sehingga dapat mempengaruhi kinerja suatu bisnis dan 
produk. Dalam segmen ini dibagi lagi dalam beberapa 
komponen untuk melihat faktor ekternal dalam suatu 
segmen sosial.  
 



































a. Gaya Hidup, adanya perubahan gaya hidup akan 
teknologi membuat Sebagian masyarakat lebih memilih 
hidup praktis dan efisien terlebih di masa pandemic. 
Seperti yang diungkapkan oleh beberapa pengguna 
mobile BMT yang merakan perubahan penggunaan yang 
lebih sering karena adanya tuntutan lifestyle selama 
pandemic yang harus melakukan aktivitas akses 
keuangan melalui perantara sebagai solusi ditengah 
keterbatasan aktivitas. Tidak hanya pandemic saat ini 
masyarakat mulai sadar akan manfaat kepraktisan dari 
mobile BMT.  
“penggunaan mobile bmt tentu lebih sering terutama 
seperti saat ini segala kebutuhan seperti pembelian 
dapat terpenuhi hanya dengan media gadget yang lebih 
mudah tanpa harus keluar rumah” (Muzadi, wawancara 
27 Februari 2021) 
 
b. Perilaku Konsumen, terkait perilaku anggota atau 
nasabah dalam memilih mobile BMT berdasarkan 
pemaparan Pak Novan Kadiv IT adanya perilaku 
anggota/ nasabah masih memiliki loyalitas yang masih 
rendah. Masyarakat lebih mempercayakan dana mereka 
ke lembaga perbankan daripada lembaga mikro. Selain 
itu seperti disebutkan Pak Nofan image masyarakat 
akan BMT atau koperasi bukan sebagai lembaga 
penyimpanan yakni hanya lembaga pinjaman. 
 



































“orang itu dengan nama bmt kan asing, kalo bank kan 
sudah pasti tempatnya orang nyimpan uang kalo 
koperasi tempatnya orang minjem uang”  (Novan, hasil 
wawancara 27 Februari 2021) 
 
c. Lokasi Strategis, berkaitan dengan lokasi menurut 
pendapat salah satu anggota/ nasabah pengguna mobile 
BMT Yaqin yang menyebutkan terkait lokasi BMT 
yang tersebar di wilayah-wilayah kecamatan dapat 
membantu masyarakat untuk mengakses keuangan yang 
lebih mudah dimana selama ini persebaran lembaga 
perbankan didominasi di wilayah kota. Sehingga 
menjadi salah satu alasan masyarakat memilih 
menggunakan BMT.  
“saya pribadi lebih memilih produk layanan mobile 
BMT Sunan Drajat dibanding produk layanan mobile 
perbankan karena disini terutama di Kecamatan Paciran 
lebih banyak lembaga BMT termasuk BMT Sunan 
Drajat ya meskipun ada lembaga perbankan tapi 
memang akses ke lembaga BMT lebih mudah karena 
lebih banyak daripada lembaga perbankan. Lembaga 
perbankan terutama di wilayah lamongan lebih banyak 
di  Kota atau Kabupaten untuk di wilayah Kecamatan 
termasuk jarang meskipun ada.  (Yaqin, hasil 
wawancara 27 Februari 2021) 
 
4.4.2.2 Politik, Pemerintah dan Hukum,  
Segmen yang berkaitan dengan penerapan etika 
bisnis sebagai upaya menghindari kecurangan bisnis. 
Terkait perlindungan hukum kepada konsumen atau 
 



































nasabah manajer USPPS BMT Sunan Drajat memaparkan 
adanya perlindungan dan pengawasan dari Dinas Koperasi 
“Kita tergabung asosiasi atau afiliasi Aulia Soft dan itu 
memang pihak penyedia software dan adanya mereka untuk 
lembaga-lembaga bmt atau koperasi memang sudah 
direkomendasikan oleh dinas koperasi. Aulia soft juga sudah 
mendapat jaminan dari dinas koperasi jadi kita 
pengembangan sistem informasi tidak asal buat. Kita 
berinovasi di layanan mobile ini juga diawasi dengan pihak 
dinas koperasi setiap RAT juga didatangin untuk audit.” 
(Kanzi, hasil wawancara 28 Februari 2021) 
 
4.4.2.3 Kekuatan Teknologi  
Segmen teknologi berkaitan dengan perubahan 
teknologi yang dapat mempengaruhi posisi dan daya saing 
bisnis atau perusahaan. Berdasarkan pendapat Nofan Usman 
selaku Kadiv IT menjelaskan terkait perubahan teknologi 
dan adanya mobile BMT yakni pentingnya untuk 
memperhatikan dan mengendalikan resiko kejahatan dibalik 
peluang keuntungan dari diterapkannya teknologi seperti 
resiko cyber crime yang marak terjadi. Namun untuk 
menanggulangi ini pihak BMT menyiapkan pengembang 
pengaman jaringan  
“Perkembangan teknologi yang cepat jadi harus mengikuti 
jika stagnan ya bakal tertinggal makanya harus update. 
Selain itu perlindungan konsumen juga diperhatikan inikan 
berkaitan dengan keuangan dan teknologi kejahatan itu 
semakin marak yang secara digital saja dan tidak nampak 
saja bisa dicuri, ya tetap waspada dengan serangan cyber” 
(Novan, hasil wawancara 28 Februari 2021) 
 




































Kemudian menurut manajer USPPS BMT juga 
memaparkan tentang inovasi layanan digital yang semakin 
beragam dan untuk BMT harus mampu mengikuti trend 
teknologi di era 4.0 yang berkembang terlebih 
competitornya tidak hanya dengan lembaga keuangan lain 
bahkan saat ini bersaing dengan bisnis starup yang semakin 
mengunggulkan penerapan tekonologi. 
“semakin banyak aplikasi khusus transfer yang 
mengratiskan admin yang mulai dikembangkan bisnis 
startup”  (Kanzi, hasil wawancara 28 Februari 2021) 
 
Selain itu salah satu anggota/ nasabah pengguna 
mobile BMT Sunan Drajat menyebutkan dari sisi teknologi 
memeliki peluang yakni masih minimnya pengembangan 
teknologi digital di lembaga BMT sebagai lembaga mikro 
dan sepengetahuan anggota masih jarang adanya layanan 
digital seperti mobile banking di BMT. 
“Lalu menurut sepengetahuan saya baru BMT Sunan Drajat 
yang memiliki mesin atm sendiri dan mobile BMT seperti 
di bank, sekelas lembaga BMT katakan lembaga mikro 
seperti koperasi sudah punya mobile BMT dan di Lamongan 
sendiri banyak BMT tapi tidak banyak yang menerapkan 










































Tabel 4. 7 Faktor Eksternal 






trend teknologi 4.0 dan 
perubahan lifestyle 







lembaga mikro syariah 








Hukum,Politik,   Perlindungan dari Dinas 
Koperasi 
 
Teknologi  -   Ancaman serangan 
cyber crime 
Persaingan -  Pengembangan layanan 
digital di lembaga BMT 
yang masih jarang 
Persaingan harga oleh 
competitor 
 



































BAB V HASIL ANALISIS 
HASIL ANALISIS 
 
5.1  Analisis Tingkat Pendapatan Berbasis Fee dari Layanan Mobile BMT Sunan 
Drajat Selama Pandemi 
Pendapatan Berbasis Fee yang dihasilkan dari Mobile BMT Sunan 
Drajat selama pandemik tidak terjadi perubahan signifikan. Seperti yang 
terlihat pada grafik dibawah ini 
Tabel 5. 1 Pendapatan Berbasis Fee dari Mobile BMT Sunan Drajat 
Tahun Jumlah 
2019 Rp   6.084.400 
2020 Rp    6.257.600  
Berdasarkan data diatas yang merupakan total pendapatan bersih dari 
layanan mobile BMT di tahun 2020 tidak menunjukkan perubahan yang 
signifikan atau tidak terjadi banyak peningkatan dari tahun sebelumnya atau 
secara prosentase peningkatan pendapatan fee dari tahun 2019 sampai 2020 
hanya 0,02% hanya selisih 173.200. Sehingga dapat disimpulkan di saat 
pandemic adanya layanan mobile BMT di lembaga USPPS BMT Sunan Drajat 
tidak banyak menyumbang pendapatan berbasis fee.  
Penyebab rendahnya perolehan fee dari mobile BMT Sunan Drajat 
dikarenakan beberapa hal diantaranya. Pertama, pengguna layanan transaksi 
didominasi dari penggunaan transaksi yang memiliki biaya komisi/ fee rendah 
dalam kisaran 200-500 rupiah. Berdasarkan data jumlah transaksi dari tiap 
fitur layanan mobile BMT Sunan Drajat Per tahun 2020, total transaksi 
 



































layanan pulsa prabayar sebesar 4.369 transaksi, disusul layanan transaksi 
paket data sebesar 3.956 transaksi, kemudian layanan transaksi transfer 
sebesar 912 transaksi dan layanan PPOB pembayaran listrik sebesar 658 
transaksi di tahun 2020. Sedangkan untuk nilai fee dalam kisaran 1000-2000 
di tahun 2020 memiliki jumlah transaksi yang rendah. Seperti layanan e-
money ( gopay, ovo, dana, link aja, e-money) menunjukkan transaksi secara 
keseluruhan semua layanan hanya 729 transaksi atau secara rata-rata sebesar 
150 transaksi dari tiap layanan e-money.  
Kedua, minimnya anggota online baru atau pengguna mobile BMT baru 
selama pandemic sehingga tidak terjadi peningkatan yang signifikan. Salah 
satu faktornya yakni kesulitan ekonomi di masyarakat selama pandemic. 
Sehingga membuat sejumlah masyarakat enggan untuk mendaftar sebagai 
anggota baru. Dan lebih menggunakan dana yang dimilikinya untuk 
mencukupi kebutuhan sehari-hari daripada untuk disimpan atau ditabung. 
Sedangkan disaat pandemic penggunaan layanan transaksi secara online dapat 
membantu memudahkan kebutuhan transaksi sehari-hari menjadi lebih praktis 
dan efisien. 
Ketiga, rendahnya pengguna mobile BMTdari total anggota/ nasabah 
USPPS BMT Sunan Drajat yang tergabung sebesar 19.850 dan pengguna 
mobile BMT berjumlah 1858 atau hanya 9% dari keseluruhan pengguna. 
dikarenakan BMT yang memiliki perbedaan segmen menurut penjelasannya 
sebagaian besar pengguna mobile lebih banyak didukung oleh usia milenial 
 



































dan literasi digital seperti saat ini penggunanya lebih banyak didominasi oleh 
santri di cabang pondok pesantren dan beberapa masyarakat dengan tingkat 
literasi digital tinggi. Sedangkan mereka non pengguna lebih banyak 
didominasi oleh masyarakat kelompok UMKM yang hanya sebatas 
menggunakan produk simpanan dan pembiayaan. 
5.2 Analisis SWOT Meningkatkan pendapatan fee Mobile BMT Sunan Drajat   
5.2.1 Tahap Input  
Perhitungan bobot baik dari beberapa faktor internal maupun faktor 
eksternal ditentukan dari tingkat skala 0,00 (tidak penting) sampai 1,00 
(sangat penting) dengan keseluruhan bobot dari semua faktor internal 
atau faktor eksternal tidak melebihi 1,00  
Contoh faktor kekuatan pada no 1 yang diperoleh dari 5 informan 
masing-masing skala dan jumlah informan yang memilih. Skala 4 
terdapat 5 informan yang memilih, skala 3 tidak ada, skala 2 tidak ada, 
skala 1 tidak ada. Sehingga  total jawaban pada no 1 yakni 20 (4 x 5 + 3 
x 0 + 2 x 0 + 1 x 0 = 20). Dan untuk perhitungan bobot total jawaban 
pada no 1 dibagi dengan total keseluruhan jawaban pada faktor internal 
yakni 20 : 173 = 0,12 
Tabel 5. 2 Bobot Faktor Internal 
No Kekuatan Total Bobot 
 
1 
Penawaran harga fee yang lebih rendah 
dibanding pesaing 16 0,15 
 
2 
Posisi mobile BMT yang kuat dengan adanya 
brand nama Sunan Drajat 20 0,19 
 
 




































Dukungan Permodalan dari ikatan alumni 
Pessandra 17 0,16 
 
4 Investasi pengembangan sistem core BMT 18 0,17  
5 
Penawaran fitur layanan mobile bmt yang 
beragam 18 0,17 
 
6 
Tim IT tersendiri untuk mengelola operasional 
mobile BMT 18 0,17 
 
Total Kekuatan 107 1,00  




Segmen pengguna didominasi santri pondok 
dari pada masyarakat umum 19 0,33 
 
2 
Pengeluaran gaji yang tinggi untuk marketing 
jemput bola 13 0,22 
 
3 
Rendahnya keuntungan fee yang diterima 
BMT 14 0,24 
 
4 
Kurangnya kualitas pada sistem jaringan dan 
kendala sistem error 12 0,21 
 
Total Kekurangan 58 1,00  
 
Pada tabel 5.4 menunjukkan bobot dari masing masing faktor 
kekuatan dan kekurangan. Pada faktor kekuatan, faktor kuatnya nama 
brand Pondok Pesantren Sunan Drajat dan faktor sumber daya manusia 
yang memadai memiliki bobot tertinggi dengan nilai 0,11, faktor 
dukungan investor dari alumnis Pessandra dan adanya tim pengembang 
IT memiliki bobot 0,10. Dan faktor harga atau komisi fee yang lebih 
murah hanya memiliki  bobot 0,09. Selanjutnya pada faktor kekurangan, 
faktor tingginya beban gaji, rendahnya keuntungan fee dan cepatnya 
inovasi dari pesaing menunjukkan bobot yang tinggi sebesar 0,08. 
Kemudian faktor terbatasnya pangsa pasar dan kendala jaringan hanya 







































Tabel 5. 3 Bobot Faktor Eksternal 
No Peluang Total Bobot 
 
1 
Mengikuti perubahan tren teknologi 4.0 dan 
perubahan lifestyle selama pandemic 16 0,24 
 
2 
Akses lembaga BMT lebihmudah daripada 
perbankan 15 0,23 
 
3 
Penerapan Mobile BMT yang mendapat 
dukungan dan perlindungan dari Dinas 
Koperasi 16 0,24 
 
4 
Pengembangan layanan digital di lembaga 
BMT yang masih jarang 19 0,29 
 
Total Peluang  66 1,00  




Rendahnya pengetahuan masyarakat kepada 




2 Tingkat literasi digital masyarakat rendah 16 0,25  
3 Ancaman Cyber Crime 15 0,24  
4 Persaingan harga oleh kompetitor 16 0,25  
Total Kekuatan dan Kekurangan 81 1,00  
 
Kemudian pada tabel 5.5 menunjukkan bobot dari tiap faktor 
peluang dan ancaman. Pada faktor peluang, adanya dukungan keluarga 
pondok sebagai pengguna terbanyak dan minimnya pesaing karena 
masih minimnya pengembangan layanan digital di lembaga BMT 
memiliki bobot tinggi sebesar 0,11. Peluang dukungan Dinas Koperasi 
dan adanya era teknologi 4.0 memiliki bobot sebesar 0,10 dan faktor 
akse BMT yang lebih mudah daripada perbankan memiliki bobot rendah 
sebesar 0,09. Selanjutnya pada faktor ancaman, bobot tertinggi sebesar 
0,11 pada faktor cepatnya perkembangan teknologi. Kemudian faktor 
rendahnya tingkat literasi digital dan pengetahuan akan lembaga mikro 
syariah serta tingginya pesaing dari lembaga keuangan lain memperoleh 
 



































bobot sebesar 0,10. Dan bobot terendah sebesar 0,09 pada faktor adanya 
ancaman cyber crime 
Setelah memperoleh nilai bobot dari masing-masing faktor baik 
secara internal dan ekternal, kemudian dilakukan tahap input pada 
matriks IFAS maupun EFAS.  Untung matriks IFAS dengan cara 
menghitung tiap bobot dikalikan rating untuk dapat diperoleh skor. Pada 
tabel 5.6 dibawah ini total skor yang diperoleh matrik IFAS dari tiap 
faktor internal sebesar 3,38.  
Tabel 5. 4 IFAS  
KEKUATAN Bobot Rating Skor 
Penawaran harga fee yang lebih rendah 
dibanding pesaing 0,15 3 0,45 
Posisi mobile BMT yang kuat dengan 
adanya brand nama Sunan Drajat 0,19 4 0,75 
Dukungan Permodalan dari ikatan alumni 
Pessandra 0,16 4 0,64 
Investasi pengembangan sistem core BMT 0,17 4 0,67 
Penawaran fitur layanan mobile bmt yang 
beragam 0,17 4 0,67 
Tim IT tersendiri untuk mengelola 
operasional mobile BMT 0,17 4 0,67 
Total 1,0  3,85 
 
 
KELEMAHAN Bobot Rating Skor 
Segmen pengguna didominasi santri 
pondok dari pada masyarakat umum 0,33 4 1,31 
Pengeluaran gaji yang tinggi untuk 
marketing jemput bola 0,22 3 0,67 
Rendahnya keuntungan fee yang diterima 
BMT 0,24 3 0,72 
Kurangnya kualitas pada sistem jaringan 
dan kendala sistem error 0,21 2 0,41 
Total 1  3,12 
 
 



































Kemudian pada tabel 5.7 dibawah ini menujukkan matriks EFAS 
dari perhitungan tiap faktor ekternal dari peluang dan ancaman. Dengan 
menghitung nilai bobot pada tiap faktor untuk dikalikan dengan rating/ 
rank untuk dapat diketahui skor. Pada matrik EFAS ini diperoleh total 
skor sebesar 3,43. 
Tabel 5. 5 EFAS 
PELUANG Bobot Rating Skor 
Mengikuti perubahan tren teknologi 4.0 dan 
perubahan lifestyle selama pandemic  0,24 3 0,73 
Akses lembaga BMT lebihmudah daripada 
perbankan 0,23 3 0,68 
Penerapan Mobile BMT yang mendapat 
dukungan dan perlindungan dari Dinas 
Koperasi 0,24 3 0,73 
Pengembangan layanan digital di lembaga 
BMT yang masih jarang 0,29 4 1,15 
Total 1  3,29 
 
ANCAMAN Bobot Rating Skor 
Rendahnya pengetahuan masyarakat kepada 
lembaga mikro Syariah 0,25 3 0,76 
Tingkat literasi digital masyarakat rendah 0,25 4 1,02 
Ancaman Cyber Crime 0,24 3 0,71 
Persaingan harga oleh kompetitor 0,25 3 0,76 
Total 1  3,24 
 
5.2.2  Tahap Pencocokan  
5.2.2.1 Matrik SWOT 
Berdasarkan pengolahan data pada matriks evaluasi 
internal dan matriks evaluasi ekternal didapatlan nilai dari 
masing-masing faktor, kekuatan, kelemahan, peluang dan 
ancaman 
 







































Nilai matriks internal = total kekuatan - total kelemahan 
= 3,85 – 3,12 
     = 0,53 
Nilai matriks ekternal = total peluang – total ancaman 
     = 3,29 – 3,24 
     = 0,04 
Hal ini menunjukkan posisi mobile BMT Sunan 
Drajat pada diagram SWOT berada pada posisi kuadran 1  
yakni strategi tumbuh dan berkembang, dengan adanya 
kekuatan dan peluang yang   lebih besar dari kelemahan 
serta ancaman . Posisi kuadran dapat  digambarkan pada 
diagram analisis SWOT dibawah ini: 




















































Kemudian penyesuaian dengan matriks SWOT 
untuk menentukan strategi mana yang paling dominan dari 
keempat strategi SWOT yakni Strategi Streght 
Opportunities  (SO), Strategi Weakness Opportunities 
(WO), Strategi Strenght Threat (ST), dan Strategi 
Weakness Threat (WT) 
Tabel 5. 6 Matriks SWOT 
























3,12 – 3,24 
6,36 
 
Dari tabel matriks SWOT diatas dapat diketahui 
bahwa SO = 7,14 ; ST = 7,09 ; WO = 6,41 ; WT = 6,36. Dari 
keempat jenis strategi tersebut yang memiliki nilai tertinggi 
yakni pada strategi SO strategi dengan memanfaatkan 
kekuatan dan peluang yang memiliki nilai sebesar 7,14. 
Strategi yang dapat diterapkan mobile BMT Sunan Drajat 
yakni dengan:  
 



































5.2.3  Alternatif Strategi   
Berdasarkan analisis SWOT diketahui strategi yang paling 
dominan untuk diterapkan dengan melihat kondisi internal dan situasi 
eksternal adalah dengan strategi SO ( Strenght Opportunities) strategi 
yang memanfaatkan kekuatan dan peluang yang ada, alternatif strategi 
SO yang dapat diterapkan yakni: 
a. Membangun sistem core  
Dalam lingkup BMT guna pengelolaan sistem data. Hal ini 
didukung dengan kekuatan permodalan dan SDM di bidang IT yang 
memadai serta adanya tim pengembang IT serta kerjasama dari 
BMT Sidogiri dan Koppotren Al Yasini. Dengan adanya sistem 
core yang dikelola sendiri dapat proses transaksi secara online dapat 
dilakukan dengan real time sebagaimana core banking yang artinya 
centralized online real-time electronic banking, yang mana sistem 
inti yang bergunan untuk mencatat, merekam dan memproses 
transaksi dari semua cabang dengan melalui data yang telah 
terpusat. Dan transaksi dapat terupdate pada server meskipun 
transaksi dilakukan dari tempat berbeda dan waktu yang tanpa 
batas.  
Pada penerapannya di lembaga terkhusus non bank seperti 
BMT sistem core dapat dimiliki dengan menyewa sistem core atau 
bekerjasama dengan pihak perbankan yang telah memiliki sistem 
core. Sebagaimana BMT Sunan Drajat dalam penerapan sistem 
 



































core dengan bekerjasama dengan Bank BNI. Dengan menerapkan 
kerjasama ini menyebabkan adanya pembagian keuntungan yang 
dibagi antara BMT Sunan Drajat dengan Bank BNI. Untuk itu 
untuk dapat meluaskan pengembangkan mobile BMT dan 
peningkatan pendapatan fee, BMT Sunan Drajat dapat berinvestasi 
dengan membangun sistem core yang dapat dikelola sendiri.  
b. Meningkatkan jangkauan mobile BMT untuk menarik pengguna di 
masyarakat  
Dan strategi yang kedua dengan meningkatkan jangkauan 
mobile BMT dan menarik pengguna oleh masyarakat umum dengan 
kerjasama dinas koperasi Lamongan dan ikatan alumni Sunan 
Drajat yang tersebar untuk mengenalkan dari adanya 
pengembangan layanan di Mobile BMT Sunan Drajat. Hal ini juga 
dilakukan dengan memanfaatkan adanya kekuatan posisi brand atas 
nama Sunan Drajat dan adanya peluang dukungan Dinas Koperasi 
dan adanya ikatan alumni Pessandra. Sehingga dapat menarik 
pengguna  dan kepercayaan masyarakat. 
c. Meningkatkan inovasi fitur yang mendukung peningkatan fee 
Dengan menambah fitur anipay yang lebih menguntungkan 
seperti mengaktifkan Kembali fitur layanan pembelian tiket 
pesawat dan pemesanan hotel untuk dapat mmeningkatkan 
keuntungan fee yang diperoleh BMT. Hal ini dilakukan dengan 
 



































memanfaatkan adanya kekuatan pada sisi fitur yang beragam dan 
adanya tim IT tersendiri untuk mengelola pengembangan fitur.  
Kemudian dari ketiga alternatif strategi yang dihasilkan dari 
matriks SWOT jika dilihat dari sisi syariah telah memiliki kesesuaian 
dengan aspek strategi menurut syariah diantaranya yakni aspek 
perputaran atau sirkulasi dan aspek kejelasan legal: 
a. Perputaran atau Sirkulasi 
Pada pilihan strategi membangun sistem core, yang mana 
strategi tersebut memiliki kesesuain dengan aspek perputaran atau 
sirkulasi. Dengan adanya keuntungan yang diperoleh dan modal 
yang dimiliki baik modal dalam bentuk harta maupun modal dalam 
bentuk SDM, sebagaimana islam yang mengajarkan akan 
pentingnya memutar harta atau mengembangkan harta untuk 
tujuan kebaikan agar harta tidak pasif dalam ketidakbermanfaat.  
لَة   نَ يَُكو   َل  َكي   نِيَۤاءِ  بَي نَ  ۢ   دُو  َغ  ِمن ُكم   ال  .... 
“Agar harta itu jangan hanya beredar di antara orang-orang kaya 
saja di antara kamu” 
 
Termasuk dalam alternatif strategi ini dengan membangun 
sistem core sebagai bentuk pengembangan mobile BMT Sunan 
Drajat dengan memanfaatkan adanya modal dana yang dimiliki dan 
modal sumber daya manusianya agar adanya modal dapat berputar 
untuk memberikan manfaat demi kemashalatan bersama. 
 



































b. Terpeliharanya Harta dari Kezaliman 
Pada pilihan strategi meningkatkan inovasi fitur yang 
mendukung peningkatan fee, yang mana strategi tersebut memiliki 
kesesuain dengan aspek terpeliharanya harta dari kezaliman. 
Dengan adanya tujuan memperoleh keuntungan yang dihasilkan 
dari mobile BMT perlu dilakukan cara-cara halal untuk 
mendapatkan keuntungan tersebut. Dengan cara mengembangkan 
inovasi fitur pembelian tiket, pemesanan hotel sebagai usaha untuk 
memperoleh keuntungan dengan halal, dan bukan menghinari cara-
cara haram yang dilarang oleh syariat Islam. agar adanya modal 
dapat diperlihara untuk memberikan manfaat demi kemashalatan 
bersama. 
c. Kejelasan dan Legal 
Pada pilihan strategi meningkatkan jangkauan mobile BMT 
untuk menarik pengguna di masyarakat, dengan cara mengenalkan 
mobile BMT kepada masyarakat dengan bantuan dinas koperasi 
sebagai bentuk meningkatkan kepercayaan masyarakat. Pada 
strategi ini memiliki kesesuaian dengan aspek adanya kejelasan dan 
legal, kejelasan akan kepemilikan kejelasan akan proses yang jauh 








































BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
6.1 Kesimpulan 
Dimasa Pandemi Covid-19 dengan adanya pembatasan aktivitas 
sebagai upaya pencegahan membuat sebagaian aktivitas menjadi terhambat 
termasuk aktivitas keuangan yakni lalu lintas transaksi di masyarakat. 
Terbatasnya operasional dan ketakutan masyarakat beraktivitas ditempat-
tempat umum membuat peralihan aktivitas transaksi secara online menjadi 
sebuah solusi yang lebih memudahkan dan praktis dengan tersedianya layanan 
keuangan digital di lembaga keuangan baik perbankan maupun non bank salah 
satunya BMT. Tingginya penggunaan layanan keuangan digital terutama di 
sejumlah perbankan sebagai lembaga keuangan, bahkan telah memberikan 
dampak positif bagi pihak penyedia yakni meningkatnya pendapatan berbasis 
fee yang diperoleh dari transaksi secara online melalui layanan keuangan 
digital seperti mobile banking dan e-banking. Namun disisi lain lembaga 
keuangan BMT yang telah memiliki layanan keuangan digital mobile BMT 
seperti USPPS BMT Sunan Drajat  tidak menunjukkan peningkatan 
pendapatan fee yang signifikan selama pandemic. Berdasarkan hasil penelitian 
pada BMT Sunan Drajat tahun 2019 tahun  sampai 2020 hanya terjadi 
peningkatan 0,02% atau meningkat sebesar 173.200. Sehingga dapat 
disimpulkan di saat pandemic adanya layanan mobile BMT di lembaga 
USPPS BMT Sunan Drajat tidak banyak menyumbang pendapatan berbasis 
fee.  
 



































Kemudian hasil analisis SWOT mobile BMT Sunan Drajat untuk 
mendukung peningkatan pendapatan berbasis fee. Berdasarkan diagram swot 
Mobile BMT Sunan Drajat berada pada posisi kuadran 1 untuk mendukung 
strategi agresif. Kemudian dari matriks SWOT dari keempat strategi streght 
opportunities (SO), streght threats (ST), Weakness threats (WT), dan 
weakness opportunities (WO)  startegi SO memiliki nilai tertinggi  sebesar 
7,14 sehingga strategi ini paling dominan untuk diterapkan dengan melihat 
faktor kekuatan dan ada dan faktor  peluang yang terjadi dapat disimpulkan 
terdapat beberapa alternatif strategi yang dapat dilakukan dengan strategi 
membangun sistem core yang dikelola secara mandiri, strategi meningkatkan 
jangkauan mobile BMT untuk menarik pengguna di masyarakat, dan strategi 
meningkatkan inovasi fitur yang mendukung peningkatan fee. Dan dari ketiga 
rumusan alternatif strategi tersebut telah memiliki kesesuaian dengan aspek-
aspek strategi secara syariah yakni aspek perputaran dan sirkulasi, aspek 
terpeliharanya harta dari kezaliman dan aspek kejelasan dan legal.  
6.2 Saran 
Berdasarkan hasil kesimpulan diatas penulis memberikan beberapa saran 
sebagai berikut: 
6.2.1 Bagi USPPS BMT Sunan Drajat 
Diharapkan dapat memaksimalkan manfaat Mobile BMT yang 
dimilikinya untuk dapat memberikan manfaat yang dapat 
menyumbang pendapatan berbasis fee. Meningkatkan nasabah/ 
anggota pengguna mobile BMT Sunan Drajat  
 



































6.2.2 Bagi Penelitian selanjutnya  
Diharapkan dapat melakukan penelitian yang lebih mendalam dan 
mendapatkan data-data dengan pembahasan yang lebih luas agar dapat 
menggambarkan lebih detail tentang layanan keuangan digital di 
Lembaga Keuangan Mikro Syariah yakni BMT 
6.2.3 Bagi Masyarakat  
Diharapkan dapat lebih mengenal lembaga keuangan digital baik di 
lembaga perbankan dan lembaga keuangan non bank serta di lembaga 





















































Agur, I., Peria, S. M., & Rochon, C. (2020). Digital Financial Services and the 
Pandemic : Opportunities and Risks for Emerging and Developing 
Economies. International Monetary Fund Special Issue on COVID-19, 1–13. 
Aji, A. M., Harisah, H., & Mukri, S. G. (2020). Revitalization of Fintech Era 4.0 
in the Development of Islamic Microfinance Institutions (IMFs). Al-
Iqtishad: Jurnal Ilmu Ekonomi …. 
Alliance for Financial Inclusion. (2016). Digital Financial Services Basic 
Terminology. 19, 12. http://www.afi-
global.org/sites/default/files/publications/2016-08/Guideline Note-19 DFS-
Terminology.pdf 
Amirullah. (2015). Manajemen Strategi Teori-Konsep-Kinerja. Mitra Wacana 
Media. 
Auliasoft. (2019). Jaringan Cooplink. Asosiasi Auliasoft Indonesia. 
https://mitraauliaindonesia.com/pengguna-cooplink/ 
Billah, T. billah. (2020). Bank Rakyat Indonesia’s Mobile Banking Services 
Customers in Jember Sub-Branch Office. Archives of Business Research, 
8(4), 146–154. https://doi.org/10.14738/abr.84.8136 
Buchori, I. (2010). Fee Based Income dalam Perspektif Fikih Muamalah. Al-
Qanun, 13(2). 
Burhan bungin. (2001). Metodologi Penelitian Sosial Format-format Kuantitatif 
 



































dan Kualitatif. Airlangga University Press. 
Buse, S. (2006). IMPACT OF M OBILE T ECHNOLOGIES ON C USTOMER 
B EHAVIOUR. Working Paper, 37(July). 
Cahyani, Y. T. (2018). Konsep Fee Based Services Dalam Perbankan Syariah. El-
Barka: Journal of Islamic Economics and Business, 1(2), 235. 
https://doi.org/10.21154/elbarka.v1i2.1397 
David, F. R. (2019). Manajemen Strategik Suatu Pendekatan Keunggulan 
Bersaing. Salemba Empat. 
Dian, U. (2020). Tourism Marketing. Yayasan Kita Menulis. 
Endra, F. (2017). Pengantar Metodologi Penelitian (Statistika Praktis). Zifatama 
Jawara. 
Fitrianto, A. R. (2006). Pandangan, Harapan dan Kebutuhan Pengusaha Sektor 
Rill Terhadap Perbankan Syariah Untuk Pengembangan Dunia Usaha. UIN 
Sunan Ampel Surabaya. 
Hafizd, J. Z. (2020). Peran Bank Syariah Mandiri (BSM) Bagi Perekonomian 
Indonesia Di Masa Pandemi COVID-19. Al-Mustashfa: Jurnal Penelitian 
Hukum Ekonomi Syariah, 5(2). 







































Irsyadiain, Y. R. (2020). Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya. Deepublish. 
Ismail. (2010). Akuntansi Bank, Teori dan Aplikasi dalam Rupiah. Kencana. 
Khairina, F. (2020). Mau Buka Rekening sambil Rebahan? Bank Digital 
Solusinya! 
Ningsih, M. R., & Mahfudz, M. S. (2020). Dampak Pandemi Covid-19 Terhadap 
Manajemen Industri Perbankan Syariah: Analisis Komparatif. Point, 2(1), 
1–10. https://doi.org/10.46918/point.v2i1.576 
Nur, B. S., & Hendratmi, A. (2020). Pengembangan Layanan Keuangan Digital 
Pada Lembaga Keuangan Non Bank (Studi Kasus Koperasi Pondok 
Pesantren Sunan Drajat Lamongan). Jurnal Ekonomi Syariah Teori Dan 
Terapan, 7(3), 532. https://doi.org/10.20473/vol7iss20203pp532-543 
Nuryakin, C., Sastiono, P., Maizar, F. A., Amin, P., Yunita, L., Puspita, N., 
Afrizal, M., & Tjen, C. (2017). Financial Inclusion through Digital Financial 
Services and Branchless Banking: Inclusiveness, Challenges and 
Opportunities. LPEM-FEBUI Working Paper, June, 1–10. 
OJK. (2015). Bijak Ber-Electronic Banking. 
OJK. (2016). Panduan Penyelenggaraan Digital Branch. 
Pearce, J. A., & Robinson, R. B. (2014). Manajemen Strategis. Salemba Empat. 
Rangkuti, F. (2006). Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis. Gramedia. 
Rangkuti, F. (2013). Teknik Membedah Kasus Bisnis Analisis SWOT Cara 
 



































Perhitungan Bobot, Rating, dan OCAI. In PT. Gramedia Pustaka Utama. 
Jakarta. 
Ryzki, M. (2020). Analisis SWOT Pada Layanan Jasa. JSMA (Jurnal Sains 
Manajemen & Akuntansi), 12(2), 141–158. 
Seftarita, C., & Azra, U. (2017). Analisis Peluang Penggunaan Layanan 
Keuangan Digital (Lkd) Pada Masyarakat Kabupaten Aceh Besar Provinsi 
Aceh. Jurnal Ekombis. 
Simarmata, B. T., Politeknik, D., Bina, M., & Medan, P. (2019). Strategi 
Optimalisasi Penggunaan SMS Banking Kepada Nasabah Pada PT Bank 
Sumut KC Simpang Kwala Medan. 3(2), 82–86. 
Sudhana, I. G. P. F. P., Suwintana, I. K., Yulianthi, A. D., & Sudiadnyani, I. G. 
A. O. (2019). Pengembangan Aplikasi Internet Banking Koperasi Simpan 
Pinjam Berbasis Web. Matrix : Jurnal Manajemen Teknologi Dan 
Informatika, 9(3), 89–95. https://doi.org/10.31940/matrix.v9i3.1355 
Sugiyono. (2014). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. Alfabeta. 
Susanto, F., Prihatiningsih, & Ismawanto, T. (2019). Analisis SWOT 
Implementasi Teknologi Finansial Dalam Meningkatakan Kualitas Layanan 
PT. BRI (Persero) Tbk. KC Balikpapan Sudirman. 1–8. 
Tahliani, H. (2020). Tantangan Perbankan Syariah dalam Menghadapi Pandemi 
Covid-19. Madani Syari’ah, 3(2), 92–113. https://stai-binamadani.e-
journal.id/Madanisyariah/article/view/205 
 



































Tiwari, R., Buse, S., & Herstatt, C. (2006). Mobile banking as business strategy: 
Impact of mobile technologies on customer behaviour and its implications 
for banks. Portland International Conference on Management of 
Engineering and Technology, 4(July), 1935–1946. 
https://doi.org/10.1109/PICMET.2006.296770 
Usman, A. H. (2015). Manajemen Strategi Syariah. Zikrul Hakim. 
Werdi, H. (2018). Teori Akuntansi Berdasarkan Pendekatan Syariah. Deepublish. 
Yaniawati, R. I. dan P. (2017). Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan 
Campuran untuk Manajemen, Pembangunan, dan Pendidikan. PT. Refika 
Aditama. 
Yoyo Sudaryo. (2020). Digital Marketing dan Fintech di Indonesia. ANDI. 
 
 
